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Start up ekosistemi hizla biiyiiyor

Gerek kiiresel ekonomi gerekse Tiirkiye ekonomisi, tam “pan-
demiden ¢iktik, rahatlayacagiz” derken, yeni bir durgunluk sarmalinin
icine diismis durumda.

Bir yandan Rusya'nin Ukrayna'yi isgali ile bas gdsteren siyasal
krizin basta enerji ve gida fiyatlari olmak iizere kilresel ticareti
vurmasl, diger yandan pandemi déneminde artisa gecen enflasyonun
tiim dinyaya yayilmasi, gelecek aylar agisindan umut dolu bir 6ngori
yapilmasini zorlastiriyor.

Diinya ekonomisi bdyle bir stirecin icerisinden gecerken, biz ise
Tirkiye'de ne yazik ki diinyanin geri kalanina nazaran “katmerli” bir
krizin icinden gegiyoruz. Hem dis etkiler hem de iceride uygulanan
para politikalari sonucunda, tiketici enflasyonu TUIK verilerine gore
yiizde 70’ asti. Uretici enflasyonu ise yiizde 130'u gecerek rekor
seviyelere ulasti. Boylelikle UFE'de son 28 yilin, TUFE'de son 24 yilin
en yiksek seviyesi gbrildu. Enflasyon yikselirken, dis acik da artiyor.
Son 12 aylik acik 70 milyar dolara dayanmis durumda. Yani bir bagka
deyisle, ihracatta arzu edilen performansi gisteremiyoruz, ithalata
yenilmeye devam ediyoruz.

iste tam bu noktada, bu zor glinleri asarak gelecege daha saglam
adimlarla ydirimek icin belki de en cok odaklanmamiz gereken konu,
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hizla start up ekosistemimizi gelistirmek olmali diye diisindyorum.

CUnki Tarkiye'den cikan start up’lar ne kadar giclenir ve
hilyirse, dinyadan ne kadar cok yatirim cekerse, ihracat da o kadar
hilylyecek. Dis agig1 kapatmak icin elimize bir firsat gececek.

Bu nedenle bu sayimizin kapaginda Tiirkiye genelinde teknopark-
larin faaliyetlerine ve start up ekosistemindeki gelisime mercek
tutmak istedik.

KPMG Tirkiye ve 212 is birligiyle hazirlanan “Tdirkiye'nin Girisim
Ekosistemi Yatirimlar” 2022 yili 1. ceyrek dénemi raporuna gore,
kiiresel girisim sermayesi (VC) yatirimlari, bu yilin ilk ceyreginde
2021'inilk ceyregine gore yiizde 7 artisla 160 milyar dolara ulasti. Tdr-
kiye'nin girisim ekosistemi ise 2022'nin ilk ceyreginde rekor yatirm
hacmine ulasarak dstiin bir performans gosterdi. Turkiye startup
ekosistemi bu dénemde 1,3 milyar dolarlik yatirim hacmiyle gelmis
gecmis en basarili ceyregini gecirdi. Girisim ekosistemine iligkin satin
alimlarin islem hacimleri de dahil edildiginde toplam hacim 2022
yilimin ilk ceyreginde 1,4 milyar dolar seviyesinde gerceklesti.

Kapak haberimizde bu verileri ve daha fazlasinr ayrintilari ile
okuyabilirsiniz.

iyi okumalar, saglikla kalin.
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Tiirkiye'de son 10 yilda sayilari iki kattan fazla artan
teknoparklarn nciiliigiinde, start up ekosistemi

hizla hiyiiyor. Yiln lk ceyreginde Tiirkiye start up
ekosistemi 1,3 milyar dolarhk yatirim hacmiyle gelmis
gecmis en hasanh ¢eyregini gecirdi. Son 10 yilda kulucka
merkezlerinin ve hizlandirma programlarinin sayisi da
katlanirken, yeni ddnemde 16 yeni teknopark yapilmasi
giindemde. Hedef, 2023’ kadar Tiirkiye’den ¢ikan unicorn
sayisini 10°a tkarmak.

ICINDEKILER

Kadin girisimcilere
onemli destek

6  KOBI Giindemi

8 KAPAKKONUSU

Teknoparklarda
Start Up riizgar

12 VYenidonem girisimleri
belli oldu

14 Koyinden dinyaya
mizik yazilimi satyor

16 “Krizden cikisin recetesi
dijital kurtulus”

18 Yurtdisi agiimina hazirlaniyor

19 (Unldinfluencer'dan
dijital ajans girigimi

Teknolojinin geligmesiyle girisim eko sistemine yeni
yatirimlar katthyor. Bunlardan hiri de Eveara. Girisimei Levent
Karahan'm Antalyanin da kyil Beycik'te kurdugu sirket,
Amazon, Apple, Avid, Digicel, Dolby, Jio, Line, Meta, Sony,
Yandex gibi diinya markalarma miizik yazihmi satiyor.

Franchise sektorii ciddi hir dniigiim siirecinde. Sektdre
damismaniik hizmeti sunan Dealer in kurucusu Yahya
Pulat, pandemide yara alan sektriin sava ortami e rkig
yolu aradigini yasanan krizin glkis recetesinin de dijital
kurtulugtan gectigini vurguluyor.

I

BiTekli

Sifir veya ikinci el iriinlerin agik artirma le alinip satildiga
online hir pazaryeri olan BiTeklifAt, kullamalara iriinlerini agik
artirmaya ekleyip genis kitlelerden teklif alma ve enideal fiyata

satma imkant sunuyor. BiTeklifAt Kurucu Orta ismail Konur, 2022

yilinda 1 milyon kullaniciya ulagmay: hedeflediklerini sdyliiyor.
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20 1 milyon kullaniciya ulasacak
22 “Pandemi kocluk
egitimine ilgiyi artirdi”
24 “Siber givenlik driinlerimiz
one ¢ikacak”

26 “Dogu Avrupa'ya
acilmayr hedefliyoruz”

28 Pansiyonculuktan
otelcilige gecti

29 “Pandemi donemini
avantaja cevirdik”

30 “E-doniisim icin
geri sayim basladi”

32 "Elektrifikasyon donisimini
destekleyecegiz”

34 Ppatentli cihazini
7 lilkeye satiyor

35 Odeme sistemlerinde
rekabet kizisiyor

36 Prof. Dr. Volkan Demir:
KOBI'ler neden nakit
bitcesi hazirlamalidir?

38 Doc. Dr. Isil Keskin Sahan:
Stireklilik ?continuity)
olmadan Sardurilebilirlik
(Sustainability) olur mu?

40 Cem Ener:
Yurt digindaki online
pazaryerlerine giris
yapmanin pif noktalari

42 Vergi Takvimi

600 bin takipeisi ofan influencer Simla Canpolat, sini bir leri
asamaya tagid. ‘The Klishe’ adnda hir dijital medya ajansi
kurarak dijital diinyaya hizmet veriyor. Canpolat, “Markalar
icin dijital icerikler iiretiyoruz. Vasam stili, giizellik, kozmetik
ve moda markalarina hizmet veren tek ajansiz” diyor.

Uzun yillar Kanal D ve CNN Tiirk'te haber hiilteni sunan Gézde
Aasoyileis gelistirme alaninda uzman ofan Ayse Keflinin
Kurdugu Unooi, abonelik sistemi ile hizmet veren hir giysi ve
ahsesuar kiralama platformu. Nevzat Aydin, ismail Kutlu ve Can
Eren gibiisimlerden yatirim ¢ekmeyi basaran UnoMoi"nin Dogu
Avrupa’ya da agilmast planfaniyor.
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Kadin ginsimeilere

onemli destek

Birlesmis Milletler Kalkinma Programi (UNDP) nde gelen Tiirk sirketleri ve kadinlarin
yonettigiisletmeler icin'ls Bulusmalarive Eslestirme’ etkinligi diizenledi. UNDP Tiirkiye Mukim
Temsilcisi Louisa Vinton, "Amacimiz; islerini kuran girisimci kadinlarin, yurtici ve yurtdist pazarlara
erisiminde hayati 6nem tastyan tedarik zincirleriyle baglantikurmasint saglamak” diyor.

Birlesmis  Milletler ~Kalkinma Programi
(UNDP) tarafindan istanbul’da diizenlenen
is Bulusmalari ve Eslestirme Etkinliginde
(B2B), kadin kooperatifleri ve kadin girisim-
ciler, onde gelen Turk sirketleri ile ortak is
olanaklarini aragtirma firsati buldu. Etkinlik,
Japon Hikiimeti’nin 1,1 milyon dolar finans-
man sagladigl, UNDP ile T.C. Sanayi ve Tek-
noloji Bakanhgl Kalkinma Ajanslari Genel
Middrlagu tarafindan kadin - girisimciligi
konusunda ydriitilen isten Sosyal Uyuma
Projesi'nin bir parcasi olarak hayata gecti.

Yiiksek potansiyel var

Etkinlige; Tirkiye'de 6nde gelen pera-
kendeciler, Ureticiler ve e-ticaret platform-
larindan 40’dan fazla temsilci, 36 ildeki ka-
din kooperatiflerinden 42 temsilci, 19 Tiirk
ve Suriyeli girisimci katildi. UNDP Tirkiye
Mukim Temsilcisi Louisa Vinton, “Amacimiz;
islerini kuran girisimci kadinlarin, yurtici ve
yurtdigl pazarlara erisiminde hayati 6nem
taslyan tedarik zincirleriyle baglanti kurma-
sini saglamak™ diye konustu.

Louisa Vinton; kadin kooperatiflerinin
ve kadinlarin yonettigi sirketlerin, pazarda

EL M

LOUISA VINTON

talep edilen Urtinleri tedarik etmeleri sa-
yesinde, kendi Gyelerinin ge¢im olanakla-
rini ve kendine yeterligini artirmada biytik
potansiyel tasidiklarini kaydetti. Louisa
Vinton bu potansiyelin gerceklesmesi icin
baglantilarin kurulmasi gerektigine de isa-
ret etti.

Sektorlere dzgii eglestirme

Etkinlik kapsaminda; sektorlere 6zgi
eslestirme oturumlarinda  kadinlar  sir-
ket temsilcileriyle tanisma, kendi Griin ve
hizmetlerini tanitma firsati buldu. Ayrica

Demet Sabanci, Sehadet Citil ve Sanabel
Marandi k basari oykalerini katilimcilarla
paylasti. Kapital Medya Genel Yayin Yonet-
meni Pelin Ozkan, Bebemoss kurucusu iza-
bela Ersahin, moda tasarimcisi Asli Filinta
ve Ciya Restaurant Kurucusu Musa Dagde-
viren'in konusmaci olduklarr bir panel de
dizenlendi. Yerelin giicd, tasarimin donds-
tlrticd etkisi, adil ticaret, e-ticaretin ardin-
daki itici giic, masteri iliskileri yonetimi,
dijitallesme ve yeni medya ortami konulari
panelde masaya yatirildi.

Mentorluk ve hibe destegi

B2B etkinligi, Aralik 2021'den bu yana
kadin girisimciler ve kadin kooperatiflerine
is gelistirme egitimi ve danismanlik destegi
saglayan projenin bilesenlerinden yalniz-
ca biri. Proje katihimailarinin isletmelerini
desteklemek amaciyla mentorluk ve hibe de
saglaniyor. Ayrica yerel cikisl Grtinlerin pa-
zarlanmasl ve tanitiimasina yonelik ¢alisma
da ydrataliyor. Bu amacla, geleneksel ve
yerel Grtinleri tanitan ve potansiyel alicila-
ri Greticilere yonlendiren bir internet sitesi
gelistirilecek.

u o o o oo e o o [y o 0 o L) (/4
Kadun girisimciligi icin 6zel politikalar gelistiriyoruz

Ahmet Simgek /Sanayi ve Teknoloji Bakanlig1 Kalkinma Ajanslar: Genel Miidiir Yardimcisi

“Kadinlarin sadece istihdam edilmelerini degil, girigimeci olarak da varlik gostermeleri gerektigine

inaniyorum. Bu nedenle kadin girigimeiligi igin 6zel uygulamalar ytiritiyor, politikalar geligtiriyoruz.

Kapasite gelistirme faaliyetlerinden markalasmaya, pazarlamadan finansmana erigime kadar ugtan

uca, tasarlanmig birgok destek programi uyguluyoruz. UNDP ig birliginde geligtirdigimiz ve Japon

hiikiimeti tarafindan desteklenen Igten Sosyal Uyuma Projesi de bu tasarimlarimizi hayata gegirmek ‘
icin biyuk firsat oldu. Politika gelistirme stirecimizi pratik hale dénistirdd
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Kale Grubu, sosyal girisimcileri bulusturdu

Kale Grubu,Miize Gazhane’de diizenledigi ‘Hayata Deger’ y
bulusmasinda, Ttrkiye’nin 6nde gelen sosyal girisimcileri, sivil toplum
temsilcilerini ve gencleri bulusturdu. Kale Grubu'nun Kurucusu ve Onursal
Baskani Dr. (h.c.) ibrahim Bodur anisina diizenlenen bulusmada; sosyal
girisimcilige dair ilham verici oturumlar, paneller ve atélye calismalar
yer aldi. Genglerin yogun ilgi gosterdigi oturum ve panellerde toplumsal
cinsiyet esitliginin saglanmasi, 6tekilestirmenin son bulmasi, cocuklarin
hayal giictinin harekete gecirilmesi, engellerin agiimasi gibi farkl
konularda calisan sosyal girisimlerin yer aldigr bulusmanin sonunda, ozel
sektore “Sosyal girisimleri, kurumsal sirketler tarafindan desteklenen bir
aktor olarak kodlamayin, ¢coziim ortagi olarak gortin” ¢agrisi yapildi.

Bayer, Tiirkiye'deki
girisimcileri davet ediyor

Bayer, bu yil besinci kez Turkiye'de hayata
gecirdigi Girisim Hizlandirma Programi G4A Turkey
kapsaminda hazirladigi Tiirkiye Dijital Saglik
Girisimleri Haritasi'ni gtincelliyor. Ttirkiye'deki
girisimciler tarafindan kurulan, saglik alanindaki
startup sirketlerinin tanitilmasi amaciyla hazirlanan
haritaya bu alanda faaliyet gésteren startup’lari
davet ediyor. inovasyonun tiim is diinyasinda etkili
bir sekilde yasatiimasi ve yayginlastirilabilmesi
icin olusturulan bu haritanin; insan sagligi,
telesaglik, hastane yonetimi, medikal cihaz ve
gorinttileme olmak Uzere saglikla ilgili bircok alt
bashgl icermesi planlaniyor. Tiirkiye Dijital Saglik
Girisimleri Haritasi’'nda yer almak isteyen ve saglik
alaninda ¢alisan Tirkiye'deki girisimci sirketlerin;
logo, sirket unvani, calisma alani ve mevcut
internet sayfalarinin iletisim detaylarini belirterek
basvuru formunu bu linke tiklayarak doldurmasi
gerekiyor. Yapilacak degerlendirme sonucunda
startup sirketleri haritada yer alabilecek. Bayer,
ayrica sosyal medya hesaplarinda cesitli mecra
ve platformlarda Girisim Haritasi'ni paylasarak
startup’lara iletisim destegi de saglayacak.

. Tiirkiye Dijital Saghk

5B Girigimleri Haritas: 2022

=
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Booster’in yeni mezunlari belli oldu

Her asamadan oyun girisimlerinin kabul edildigi
Google for Startups - Game Factory Booster
programinin demo day’inde sunum yapacak girisimler
belli oldu. Aralik 2021'de baslayan ve 19 hafta siiren
programin demo day'i Uluslararasi Dijital Oyun ve
Eglence Fuari GameX 2022'nin B2B (is gelistirme)
alaninda yapildi. Programdan basaryla mezun olan
10 oyun girisimi, yatirmcilar ve sektor profesyonelleri
kargisinda sunum yapacak. Ludus Ventures, Legendary Ventures, Zindhu Ventures, Games
United, WePlay Ventures gibi yatirim sirketlerinin ve bircok melek yatinmainin katilacagi
Booster demo day'i tim GameX B2B bilet sahiplerinin katilimina acik yapildi. Booster
programina secilen girisimler; 4 ay boyunca Google ve Game Factory'nin alaninda uzman
mentorlarindan oyun gelistirme, pazarlama, yayinlama, ekip yonetimi gibi alanlarda
egitimler aldi. Ayrica Google calisanlariyla bir araya gelme firsati yakalayan girisimciler
hem baglantilarini genigletti hem de kendi islerini biydtebilmeleri konusunda desteklerden
faydaland. istanbul, izmir ve Ankara'da ikamet eden ekipler ise oyun gelistiricilere ozel
kulucka merkezi Game Factory'nin sundugu acik ofislerden de yararland.

EGIAD’dan girisimcilik paneli

EGIAD Genclik Komisyonu tarafindan diizenlenen, ) ‘1
girisimciligi 4 farkl perspektiften ele alan etkinlikte;
girisimcilik, kadin girisimciligi, melek yatinmcilik,
izmir'de girisimciligi destekleyen mekanizmalar ﬁ

tizerinde duruldu. Panelistler arasinda ise iZIKAD ‘é

Yoénetim Kurulu Baskani Betil Sezgin, EGIAD i ' \ B

Melekleri Icra Kurulu Bagkani Levent Kusgdz, Plastic 4 i‘_“’

Move Kurucu Ortagl Biisra Koksal ve Girisimcilik = ——

Merkezi izmir Koordinatorii Yener Ceylan yer aldi. HI

Sunuculugunu EGIAD Genclik Komisyonu Baskani Ezgi Cetin'in Gstlendigi etkinlik,
EGIAD Yonetim Kurulu Baskani Alp Avni Yelkenbicer'in acilis konusmasi ile basladi.
Yelkenbicer, EGIAD Genglik Komisyonu'nun kurulusu, calismalarinin amag ve
kapsamini belirterek, “Genclerin bakis acilarini anlayabilmek, onlarla ayni masada
konusabilmek gelecegimiz icin oldukca kiymetli” dedi.



KOBI GUndemi

KOBI ve girisimciler, BiTiklalhracat
programi ile diinyaya acilacak

T.C. Ticaret Bakanligl
destekleri ile Amazon Tiirkiye,
TOBB, PwC Tiirkiye ve BUYEM
is birligiyle hayata gecirilen
ve Tiirkiye'de online satis ve
e-ihracat alaninda KOBI ve
girisimcileri desteklemeyi
hedefleyen BiTiklaihracat
programi, Bogazici Universitesi'nde diizenlenen 2. E-Ticaret Zirvesi'nde tanitildi. Cevrimici
ve cevrimdisi egitimlerle bilgilendirme ve danismanlik faaliyetlerini bir araya getirecek
bu kapasite gelistirme programiyla, online satis ve e-ihracata dair yasayan bir egitim
platformu olusturulmasl, bu alanda faaliyet gdsteren Tiirk girisimcilerine gerekli bilgi ve
becerilerin sunulmasi ve e-ihracatla biiyiiyen basarili Tark KOBI ve girisimlerinin artiriimasi
amaclaniyor. E-ihracat yapan veya yapmay planlayan KOBI'ler, girisimciler ve bu alanda
kendini gelistirmek isteyen herkesin katilimina acik ve iicretsiz olan BiTiklaihracat programi;
cevrimici video egitim modiilleri, cevrimici ve yiiz yiize canli etkinlikler, danismanlik
hizmetleri ve e-ihracata dair giincel bilgi ve haberleri aktaran bir haber merkezi olmak iizere
dort ana bacaga sahip. https://bitiklaihracat.com/ adresinden ulasilabilen cevrimici video
egitim modllerinde yer alan videolarda, e-ticaret ve e-ihracata dair bilinmesi gereken tim
konular kapsamli bir miifredat ile sunuluyor.

11 ilde sosyal girisimciligi
destekleyecek

Kadinlar ile gencleri odagina alan Sosyal Girisimcilik, Giiclendirme ve Uyum
Projesi, medeniyetler sehri Mardin'den start ald. Kisa adi SEECO olan 39.5 milyon
Euro’luk proje, Avrupa Birligi Mali Yardim Fonu kapsaminda fonlanacak ve Diinya
Bankasi ve Sanayi ve Teknoloji Bakanhgl Kalkinma Ajanslari Genel Mudrlig
tarafindan yurutilecek. Proje ile 5 kalkinma ajansinin ortakliginda ve ¢ bilesen
altinda sosyal girisimler desteklenecek. Mentdrlik, pazar analizleri ile ilgili destekler
verilecek. Seminer ve panellerle farkindalik olusturulacak. Atil kalmis tesisler yeniden
dretime kazandirilacak. Acilig téreninde konusan Bakan Yardimcisi Donmez, bakanlik
olarak en temel Gnceliklerinden birinin girisimcilik ekosisteminin gelistirilmesi
oldugunu vurgulayarak “Bu projeyle, bélgelerde kalkinma ajanslarinin da destegiyle
bir taraftan sosyal girisimcilik alaninda yeni bir is fikrine sahip, basta kadin ve gencler
olmak iizere start-up’lari ve halihazirda yarutilen girisimleri, diger taraftan da bu
insanlarimizin yeteneklerinin gelismesini saglayacak altyapilari destekleyecegiz” dedi.

Tarimdaki kadin
girisimcilere
estek

Tarim sektoriinde faaliyet gosteren
kadin girisimcilere destek vermek
amaciyla KAGIDER (Ttrkiye Kadin
Girisimciler Dernegi) ve Migros is
birligiyle hayata gecirilen ‘Tarimda Kadin
Girisimci Gelistirme ve Hizlandirma
Programi’ kapsaminda (¢ yildir
diizenlenen kamp calismasi istanbul’da
gerceklestirildi. Genis kapsamli
program icerigi olan kampa, tarim
sektoriinde en az bir, en ¢ok ¢ yildir
faaliyet gosteren 60 kadin girisimci
katilyor. Kampin ilk giiniinde acihs
konusmalarinin ardindan, diinyada ve
Tirkiye'de Tarim, Finansal Kaynaklar ve
Finansa Erisim ve Tarimda Yeni Pazarlar
baslikli oturumlar diizenlendi. ikinci
giinde ise Liderlik, Marka Olmak & Satis
Teknikleri, Cografi Isaretler / Patent,
Kalite Surecleri, Dijitallesme, Finansal
Yonetim ve Tarim Teknolojileri gibi
konular ele alindi ve alaninda uzman
isimler kadin girisimcilere detayli bilgiler
aktarildi. Kamp calismasiyla ilgili bir
aciklama yapan KAGIDER Baskani Emine
Erdem sunlarr soyledi: “Bu calisma
icin kapsamli bir egitim programi
hazirlandi. Kadin girisimcilerin islerini
gelistirmek ve basarili olmak icin ihtiyag
duyduklari bilgilere yer verdik. Daha
onceki calismalarimizda da oldugu gibi
aralarindan belirlenecek 15 girisimciye
de mentorluk destegi saglayacagiz. Cok
giizel sonuclar aldigimiz bu programi
sirdirmeye kararliyiz. Bu calismada is
birligi yaptigimiz Migros Ticaret A.S.'ve
de bu vesile ile bir kez daha tesekkiir
etmek istiyorum.”
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TEKNOPARKLARDA
START UP RUZGARI

Tiirkiye'de son 10 yilda sayilart iki kattan fazla artan teknoparklarin
énculiginde, start up ekosistemi hizla blydyor. Yilin ilk ceyreginde
Turkiye start up ekosistemi1,3 milyar dolarlik yatirim hacmiyle gelmis
gecmis en basarili ceyregini gegirdi. Son 10 yilda kulucka merkezlerinin ve
hizlandirma programlarinin sayist da katlanirken, yeni dénemde 16 yeni
teknopark yaptlmast giindemde. Hedef, 2023'e kadar Tirkiye'den ¢ikan
unicorn sayistnt 10'a ¢tkarmak.

b & &
+ * 4

+++++
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Hem ekonomik hem de politik olarak 2022
yilinin ilk ceyregi oldukca dalgali bir donem
oldu. Dunya genelinde bircok (lke, basta
pandemi doneminde baglatilan tesvik pa-
ketleri ve Rusya - Ukrayna savagsl nedeniyle
artan emtia fiyatlarinin sebep oldugu enf-
lasyonist baskilarla basa ¢ikmak icin faiz
oranlarini artirmaya bagladi. Dinyadaki bu
belirsiz makro gelismelere ragmen, Turki-
ye'nin startup ekosistemi, 2022'nin ilk ¢ey-
reginde de araliksiz biiylimeye devam ede-
rek onemli bir basartya imza atti.

KPMG Tirkiye ve 212 is birligiyle hazir-
lanan “Tdrkiye’nin Girisim Ekosistemi Ya-
tirimlan” 2022 yili 1. ceyrek dénemi rapo-
runa gore, kiresel girisim sermayesi (VC)
yatinmlari, bu yilin ilk ceyreginde 2021'in
ilk ceyregine gore yizde 7 artigla 160 milyar
dolara ulagtr. Tarkiye'nin girigim
ekosistemi ise 2022'nin ilk cey-
reginde rekor yatirim hacmine
ulasarak dstin bir performans 80
gosterdi. Tarkiye startup eko- 4
sistemi bu donemde 1,3 milyar
dolarlik yatirim hacmiyle gelmis
gecmis en basarili ceyregini ge- 50
cirdi. Girisim ekosistemine ilis-
kin satin alimlarin islem hacim-
leri de dahil edildiginde toplam 30
hacim 2022 yilinin ilk ceyregin-
de 1,4 milyar dolar seviyesinde
gerceklesti. 10

60
40

20

EN POPULER SEKTOR: OYUN 2
Rapora gore, yatirm cek-
meye devam eden Tirk finte-
ch sektord yukarr yonla biyik
bir potansiyele sahip. Fintech
sektorii 9 islem ile en ok islem %0
sayisina sahip iken bunu oyun 80
sektord (8), teslimat ve lojistik 4,
sektord (6) ve hizmet odakli ya-
zilim (Saas) sektord (5) islem sa-
yist olarak takip etti. Oyun sek- %0
tord de 2021, 2020 ve 2019'da 40
oldugu gibi 2022'nin ilk cey- 4
reginde de popdlerligini koru-
maya devam etti. 2022'nin ilk
ceyreginde gerceklesen ilk on 10
yatinm isleminden (¢l oyun 0t
sektoriinde gerceklesti. 2021 yI- S
linda da oyun girisimlerine top-

60

20

Aram Ekin Duran / eduran@ekonomist.com.tr

lamda 52 yatirim turunda 265 milyon dolar
yatirim yapilarak tiim zamanlarin rekoru ki-
rildi. Teknoparklarin da oyun sektoriine il-
gisi arttl, oyuna 0Ozel kulucka merkezleri
acmaya basladi. Gegen yil, YTU ildiz Tek-
nopark GamesUP, Teknopark izmir - Oyun
Kulucka Programi, Trakya Teknopark - Ga-
mehub, Bilisim Vadisi - Oyun Kampi) gibi
kulucka merkezleri agildi.

HEDEF 10 UNICORN’A ULASMAK

Geng nifusu ile dne ¢ikan Tiirkiye'de
son 10 yilda girisimcilik ekosistemi tekno-
parklarin onciiligiinde son 10 yilda hizla
biyudd. Teknoparklarin onciliik ettigi hiz-
landirma programlari ve kulucka merkezle-
rinin sayisi da katlanarak arttl. Bu dénem-
de Getir, Dream Games, Insider, Trendyol,

Hepsiburada ve Peak Games unicorn olmay!
basardi, hatta bazilari daha yuksek seviye-
leri de gordi. Simdi hedef, Ttrkiye'deki uni-
corn sayisini 2023'e kadar 10a ¢ikarmak...

GETIR iLK DECACORN OLDU

Bu donemde Tirkiye'den cikan sirket-
ler, diinya ¢apinda da ilgi gérmeye baslad.
Getir, Getir Avrupa’da market driinlerinin
teslimatini yapan ilk decacorn oldu. Sirket
2022 yilinin mart ayinda E Serisi turunda
768 milyon dolarlik yatirim toplayarak de-
gerlemesini 11,8 milyar dolara ulastirdi ve
boylelikle Avrupa’da market driinlerinin
teslimatini yapan ilk decacorn girisime do-
nistd. Getir'in diinyaca tinli 6nceki yatirim-
cllarr Sequoia Capital ve Tiger Global Ma-
nagement bu yatirim turuna da katilirken
sirket ayrica Alpha Wave Glo-

TEKNOPARK SAYISI 70'E DAYANDI

bal ve Abu Dhabi Growth Fund
gibi yeni yatirimailarin ilgisini
de cekti.

47 68 68

EN BilViiK TOHUM TURU
Tarkiye'nin bir diger girisi-
mi olan Dream Games ise C Se-
risi turunda aldigl 255 milyon
dolarlik yatirimla degerleme-
sini 2,7 milyar dolara yukselte-
rek 2022 yilinin ilk ceyreginde
en fazla yatinim alan ikinci gi-
risim oldu. Spyke Games, Ocak
2022'de almig oldugu 55 mil-
yon dolarlik yatirim ile Ttirki-
ye'de gelmis gecmis en biyik

2021

KULUGKA SAYISI 10 YILDA 10 KAT ARTTI
79 81

2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019

tohum yatirmi alan  girigim
oldu. Spyke Games'in bu yati-
rim turu, Tirkiye'ye ek olarak
globalde de oyun sektdriinde
bir kadin CEO'nun yonettigi gi-
risime yapilan gelmis gecmis
en blytk tohum turu yatirim
olarak rekor kirdi. Hizmet ola-
rak yazilim alaninda faaliyet
gosteren girisim Insider, Tr-
kiye'nin 6. Unicornu oldu. 2022
yilinin subat ayina D Serisi tu-
runda 121 milyon dolar yatirim
toplayan Insider da 1,2 milyar
dolar degerlemeye ulasarak
Tdrkiye'nin 6'inci unicorn giri-
simi oldu.

82

2020
2021
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Satilan
Hisse
Sirket (%)

Yatinma sirket

) 1. GEYREK'TE EN YUKSEK
ISLEM HACMINE ULASAN START UP'LAR

Yatinm
miktar
(milyon S)

Mubadala Investment Company, 768
Sequoia Capital, Tiger Global,
Abu Dhabi Growth Fund,
Alpha Wave Global
;P Drea e 9,3 Index Ventures, Balderton Capital, 255
Makers Fund, BlackRock Private
Equity Partners, Kora, Institutional
Venture Partners
3 de 9,9 Qatar Investment Authority, 212, 121
Sequoia Capital India, Wamda Capital,
Endeavor Catalyst, Riverwood Capital,
Esas, ESPRO Investmen
4 . @ SciPlay 100
€@ Spyke Games * Griffin Gaming Partners 55
0 n1 33,3 | Getir 50
(1) Easycep 11,0 Easycep GSYF, Platform XIT, Colendi 11
@ Revo Capital, Earlybird Digital East, 1
Spark Capital, Nigel Morris
@  DuckT |+ | Acton 1
@ Smarttek Yazilim * Payten 5

I *Actkianmad)

16 YENi TEKNOPARK GELiYOR
Crunchbase Unicorn listesine gore, su
anda diinyada bhin 200'den fazla unicorn var.
Dolayisiyla Tirkiye'nin bu alanda gidecegi
cok yol var. Iste bu nedenle, teknoparklarin
onemi de giderek artiyor. Son on yilda Tiir-
kiye'deki kulucka merkezlerinin sayisi 9'den,
82'ye ¢iktl. Yine son 10 yilda hizlandirma
programlarinin sayisi da 7’den 70'e yiikseldi.
2000 yilinda baslayan Ar-Ge teknoparklar,

GOKHAN KACMAZ

Tarkiye genelinde hizla artti. Tirkiye'de tek-
nopark sayisi 68'e yiikseldi. Ayrica 16 tekno-
park da yapim asamasinda. Bu teknoparklar-
da 6 binden fazla teknoloji firmasi 64 binden
fazla istihdam saglarken, 7,7 milyarlik ihra-
cat geliri elde ediyor. Tirkiye'de erken asa-
ma girisimlerin cogu teknoparklarin kulucka
merkezlerini tercih ediyor. Boylece girisim-
ler, teknoparklarda bulunan sirketlerle ¢alis-
ma firsati da yakaliyor.

KPMG TURKIVE BIRLESME VE SATIN ALMA DANI§MANLIGI LIDERI
“ilk ceyrek, en basarili donem oldu”

“Kiuresel girigim sermayesi (VC) yatirimlary, bu yilin ilk geyreginde

2021’in ilk ceyregine gore yluzde 7 artigla 160 milyar dolara ulagirken,
2021’in 4’incl geyregine gore yluzde 13 azaldi. Diinya capinda toplam

7 bin 600 girigim finanse edilirken, bu girigsimlerin 129’u unicorn
girigime dénusti. Kuresel VC yatirimlar: icin durum bu gekilde olsa
da Turkiye’nin girigim ekosistemi 2022’nin ilk geyreginde rekor bir
islem hacmine ulagarak ustun bir performans gésterdi. Turk start up
ekosistemi, 2022 yilinin ilk ¢ceyreginde yapilan 42 yatirim igleminde,

1,3 milyar dolarlik yatirim hacmiyle en bagarili geyregini gegirdi. Satin
alma, iglemleri de dahil edildiginde, 2022 yilinin ilk ¢eyreginde toplam 54

islem ve 1,4 milyar dolarhk islem hacmi gergeklesti.”
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PATENT SAVYISI ARTIYOR

Tirkiye'de start up ekosistemi gelistik-
ce, patent sayilari da yukarilara cikiyor. Pa-
tent Effect’in 2021 Patent Raporu'na gore
Tirkiye'de yatirim alan patentli start up’lar,
2021 yilinda rekor kirdi. Gegen yil, 89,1 mil-
yon dolarlik yatirimin patentli startup fir-
malar tarafindan alindi. Yatirim alan pa-
tentli start up firmalarin sayisi da 43 ile
zirveyi gordi. Tirkiye'de 898 tane patent-
li start up firmanin 697 tanesi yani yiizde
77'si teknoparklarda yer aliyor. En az 1 pa-
tent/faydali model basvurusu veya tescili
olan, 2012 ve sonrasinda kurulmus start up
firmalara (Patentpreneurs) ev sahipligi ya-
pan teknoparklar analiz edildiginde gecen
yil oldugu gibi bu yil da Teknopark istan-
bul birinci sirada yer aldi. Onu Yildiz Tekno-
kent, 3. Sirada ise iTU Ari Teknokent, ODTU
Teknokent, Ulutek Teknopark, Bilkent Cy-
berpark, Hacettepe Teknokent, Gazi Tekno-
park, Ankara Teknokent, Erciyes Teknopark
takip etti.

KULUCKA MERKEZLERI BilY(lYOR
Tarkiye'nin patentli girisim sampiyo-
nu Teknopark Istanbul'da su anda kulucka
merkezinde 128 girisim var. Kulucka mer-
kezinden teknopark btinyesine simdiye ka-
dar 85 girisim gecti. Savunma sanayisine
odaklanan Teknopark istanbul, bu alanda
bir unicorn’u Tirkiye kazandirmak icin ¢a-
ligiyor. Girigimci ekosistemine verdigi kat-
kiyla 1 milyar dolarlik ihracat gelirine sahip




olan YTU Yildiz Teknopark'in hedefi de yeni
unicornlar ¢ikarmak. Yildiz Teknik Universi-
tesi’nin SPK’dan onayli, kendisine ait bir Gi-
risim Sermayesi Yatirim Ortakligr Fonu var.
Simdilik 30 milyon TL diye baslayan fon,
kendi kulucka girisimcilerine dncelik vere-
rek, Ttrkiye'deki teknoloji sirketlerine yati-
rim yaplyor.

120 FARKLI KONUDA EGiTiM

istanbul Ticaret Odasi (iTO) tarafindan
5 yil 6nce bir vakif olarak kurulan BTM, ku-
ruldugundaki 300 metrekarelik bir binadan
bu yil 3 bin metrekarelik binasina tasind.
Kurulusundan bu yana 5 binden fazla giri-
simci ve 2 bin 500'den fazla girisime destek
verdi. Girisimcilerine baslangicta 20 egitim
verirken, bugtin gtincel trendlere ve ihtiyac-
lara gore 120 farkli konuda egitim veriyor.
Kuruldugunda 6 mentoru varken, bugiin
farkll branslarda tecriibe sahibi 90’a ya-
kin mentoru ve ITO Meclis ve Komitesi'nde
yer alan 603 is insani ile mentorluk veriyor.
Simdiye kadar bunyesindeki 54 girisimden
toplamda 80 vyatirim haberi geldi. Bu giri-
simler, 1 milyar 350 milyon lira degerleme
tzerinden toplamda 162 milyon liralik ya-
tinm aldr. Girisimciler icin kilavuz niteligin-
de olan Girisimcinin EI Kitabi'ni yayinladi.
Kitapta bir kisiyi girisimci olmaya iten ne-
denlerden, bir girisimi unicorn olmaya go-
tren siirece kadar biitin asamalar deger-
lendiriliyor.

iLK ON KULUCKA MERKEZI

ATOM ise, ODTU TEKNOKENT'in fini-
versite Ogrencileri arasinda girisimciligi
tesvik etmek amaciyla 2008 yilinda kurul-
du. ATOM, girisimci dgrencilerin oyun yazi-
limi alanindaki fikirlerini ve projelerini ge-
listirebilecekleri ve kendi sirketlerini kurma
imkani bulduklari Tirkiye'nin ilk ve tek on
kulucka merkezidir. ATOM'da simdiye ka-
dar, 150°den fazla ekipten 30'u sirketlesti.
1600'den fazla gelistirici ve genc girisim-
ciye hizmet verildi, bu girisimci ve gruplar
tarafindan bugtine kadar farkl 6lceklerde
700’den fazla oyun gelistirilerek toplam 30
milyonun Gzerinde oyunsevere ulasti. 9 mil-
yon dolar Gzerinde ihracat geliri elde edil-

di. Merkezin en 6nemli etkinliklerinden Glo-
bal Game Jam, 2021'de 12. kez diizenlendi
ve 250°nin {izerinde katilimla diinya ¢apinda
en yogun katilimli GGJ merkezlerinden biri
oldu. ODT0 ile ODTU TEKNOKENT is hirligin-
de 18. yilini kutlayan YFYi hizlandirma prog-
rami, teknoloji tabanli girisimciligi yaygin-
lastirmayi ve desteklemeyi amacliyor. YFYI
kapsaminda dogrudan kurulan sirket sayisi
100’Un Gzerinde, dolayh olarak 210°dan faz-
la durumda. Bu sirketler kapsaminda binin
tizerinde kisiye is imkani yaratildi. YFYi kap-
saminda bugtine kadar 7 binin iizerinde pro-
je degerlendirildi, 3 milyon dolarin (izerinde
girisim sermayesi sagland.

iHRACATI 1 MiLYAR DOLARA YAKLASTI

2002 yilinda kurulan ilk teknokentler-
den biri olan ve bu yil 20. yasini kutlayan
iT0 ARI Teknokent'in yaklasik 600 bin m2
bayukligiinde bir arazi tizerine kurulu 9 bi-
nasl ve 300'( askin teknoloji sirketi bulunu-
yor. ITU ARI Teknokent'in kuruldugu yildan
bu yana toplam cirosu 40 milyar TL'ye, top-
lam ihracati ise I milyar dolara yaklasti. Tek-
nokentin kulucka merkezi iTU Cekirdek, gi-
risimcileri 2021 yilindaki 458 milyon TL'lik
yatirimla kaynak yaratti. Bugtine kadar ta-
mamen vyerel cagrilarla girisimlere seslen-
mesine ragmen 37 farkl tlkeden basvu-
ru alan iTU Cekirdek, kuruldugu giinden bu
yana 3 hin 598 girisime destek saglad. Des-
teklenen girisimler 812 milyon TL'nin (ize-
rinde yatirim almis, toplam cirolari 431 mil-
yon TL'ye ulast.
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GARANTI BBVA PARTNERS

Yeni donem ginisimler

belll

Garanti BBVA Partners Girisim Hizlandirma Programt yeni Yatnm cekme ve biiyime potansiyeli olan
dénem girisimcileri belli oldu. Programdan yararlanmaya erken asama girisimlerin desteklenmesini ve

L . . hizlandirimasini - amaclayan Garanti BBVA
hak kazanan girisimler; Kdstebek, Lojipark, Ne Ekersen, Partners Girisim Hizlandirma Programi yeni
PowerDeyv, ServisSoft ve ShipShack oldu. Programa donem girisimcileri belli oldu. Asgari uygulana-
kabul edilen 6 girisim, programin sundugu cok kapsamlt bilr tirtin ve hizmete sahip, Ug yidan kisa si-

) redir faaliyet gosteren, olceklenebilir is modeli
desteklerden faydalanma firsatina sahip olacak. yiiriten tim girisimlerin basvurabildigi prog-

ramdan yararlanmaya hak kazanan girisimler;

! v Kostebek, Lojipark, Ne Ekersen, PowerDev,
i i ServisSoft ve ShipShack oldu. Programa kabul
i “ , . ) I i edilen 6 girisim, programin sundugu cok kap-
' b d f ' saml desteklerden faydalanma firsatina sahip
i 2015’ten beri 50’den fazla = i e
: glrl‘.jlmCIVE destek Verdlk” ] Garanti BBVA Partners'in yeni donem giri-
i . simleri; Garanti BBVA KOBI Bankaciligl Pazar-
i “Garanti BBVA olarak uzun i lama Direktorii Dr. Hakan Oger, Bireysel Dijital
! yulardir, icinde bulundugumuz | Coziimler Direktorii Burcin Bikmaz, Bireysel ve
i toplumun stirdurtlebilir i Kobi Krediler Risk Yonetimi Koordinatorliigi
! gelecegl i¢in katki saglayan ' Direktorl Alper Eker, Garanti BBVA Teknoloji
l faaliyetlerimize devam | Birim Mudiri Saner Ates ile T&G Workshop
i ediyoruz. Kapsayicl bilyime ' Yonetici Ortagl Kivang Toker, Kavak Turkey CE-
X 1(;}n "gll’}§1m0111k l‘tonusuna, i 0'su Mehmet Celikol, Mentors Network Turkey
i biuylk 6nem veriyor ve ; )

! bu konuyu biitinsel bir v Kurucu Ortag) Mehmuet Ona"rcan ve Smartup
! cercevede sahipleniyoruz. ' Partners Kurucu Ortagl Dr. Gokhan Alpman‘dan
i 2006 yilindan bu yana kadin i olusan juri tarafindan belirlendi.

! girigimcilig§inden start-up’lara '

: ve sosyal girisimcilige uzanan ! 50 hiner TL destek

i bir yelpazede, girigimcilige i Her Olcekten ve sektdrden erken asama
! 6zel Grtin ve hizmetlerle ' girisimlere hiz kazandirmak amaciyla 2015 yi-
| destekledigimiz gok gesitli | linda hayata gecirilen Garanti BBVA Partners
i ¢aligmalara imza atiyoruz. i catisi altinda, girisimcilerin ihtiyac duydugu
l o R015’ten bu yana da, Garanti ' ofis alani, yatirim alma siireci ve diger ihtiyac
] BBVA Partners Girisim Hizlandirma programiyla ekonominin 1 R .
: itici gtiglerinden olan ve katma, deger yaratan girigimcilere : duyulaq kor]ularda mentorluk, egiti Ve, seml-.
i destek oluyoruz. Garanti BBVA Partners g¢atis1 altinda bugiine i n'er'ler: '5 agl kurma ve pazarlama falla'll'yetl'e.rl
' kadar 50’den fazla girisimeiye destek verdik. Programimizi + gibibitinsel destekler kapsaminda girisimcilik
| basariyla tamamlayan girisimler bugiine kadar 30 milyon ' dongistiniin her asamasinda 12 ay boyunca ok
' TL’den fazla yatirim ald1. 20282 yili icin secilen 6 girisimimizi + yonli ve farklilagan imkdnlar sunuluyor. Prog-
i tebrik ediyor, Garanti BBVA Partners ¢atisi altinda bagarilar i rami basariyla tamamlayan girisimciler belir-
! diliyorum.” i lenen sartlan karsiladiklar durumda 50 biner
N e e e e e e e e e e e e e e e < TUlik maddi destekten de faydalanabilecek.
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ISTE SECILEN GIRISIMLER

Kostebek
Miige Baltaci

Elektronik atiklarin
toplanma problemleri

i¢in bireylerin yaptiklary
ileri ve geri dénuisiimlerle
ayn1 zamanda kazang
saglayarak dongusel
ekonomide yer almalarini
sagliyor. Bu problemi,
goruntu igleme teknolojisine dayali atik tanmima
sistemiyle caligan bir mobil uygulamayla
cdzerken ayni zamanda sundugu hizmetlerle
firmalarin stirdurilebilirlik ve finansal
raporlama yonetimlerine de ¢oziimler sagliyor.

yatirim kararlarini alabilmek, bu dagitik
sureci yonetebilmek, enerji piyasasiyla ilgili
bliylk veriden faydalanarak karar almayi
gerektiriyor. PowerDev all-in-one analiz araci
ve SaaS ¢dzumuyle, bu zor ve maliyetli stireci
yatirimeilar i¢in kolaylagtirmak tizere hizmet
veriyor.

Lojipark

Ibrahim Ercankal
Bireysel kamyoncularin
tamamen manuel
stireglerle yuritilen
gunlik spot sevkiyat
operasyonunu
dijitallestirmeyi
amaglayan bir platform
girigimidir.

Emre Tagkiran

Ureticiler, tarimsal
teknoloji ve hizmet
firmalarini bir araya
getirerek daha verimli
Uretim stireglerine
erigim saglayan bir
tarimsal hizmetler
platformudur.

ServisSoft
Emre Pehlivanl,
Aybar Bagaran,
Alican Polat

Kestirimei bakim, dijital ikiz veya bakim
yonetimi ¢ézumlerini tam entegre ve birbirine
bagli otonom ig siire¢leri olugturarak
yoOnetebilen bir yazilim ¢ézimuidur. %97’ye
varan ariza 6ngéru bagarisinin yani sira,
sistem, ariza 6ngoérisi durumunda otonom
olarak ilgili personele ya da ekibe ig emri
atamasi yapip mobil uygulama, SMS ve e-mail
ile bildirim géndererek yapilan tim iglemlerin
yine ayni platform lizerinden yonetilmesini
sagliyor.

PowerDev
Mustafa Kéroglu

Enerji piyasas: yatirim
ve yonetim streglerinde
kritik 6neme sahip
blylk veriyi birden ¢ok
kaynaktan birlegtirerek
analiz ve karar
streglerini destekleyen
bir SaaS veri analiz araci
¢ozumudur. Yenilenebilir
enerji iretimi ve depolama siireglerinde
batarya yatirimi da dahil olmak tizere

______________________________________________

ShipShack

Atakan Kérpez

E-ticaret siparis
karsilama hizmeti olarak
adlandirilan, e-ticaret
satig stireclerinin
standardize, 6l¢eklenebilir
ve hizh ¢ozimlenmesini ;
saglayan hizmetler & : '
Ustlenen bir partner ,ﬁ
hizmet saglayicidir. Daha

hizl1 ve modiiler bir hizmet saglamak tizere
sehir igindeki gérece daha kig¢ik hacimli golge
magazalarla ayrigsan ShipShack hizli teslim
hedefiyle ¢alisiyor.

N e - -

______________________________________________
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Koyinden dinyaya
muzik yazilimi satiyor

Teknolojinin gelismesiyle girisim ekosistemine yeni yatirimlar katiliyor. Bunlardan biri de Eveara.
Girisimci Levent Karahan'in Antalya'nin dag koyl Beycik'te kurdugu sirket, Amazon, Apple, Avid,
Digicel, Dolby, Jio, Line, Meta, Sony, Yandex gibi diinya markalarina miizik yazilimt satuyor.

Cok degil bundan 10 yil dnce Toroslarin bir
dag koytnde bir sirket kurulup diinyaya ya-
zIlim satacak dense bircogumuz bunu gercek
disi bir hayal olarak nitelendirirdik... Oysa
giinimiizde gelisen teknoloji ile bu hayal ger-
cek olmus durumda. Hayatini miizige adayan
girisimci Levent Karahan Antalya'nin bir dag
koytinde kurdugu mizik dagitim sirketi Evea-
ra ile Amazon, Apple, Avid, Digicel, Dolby, Jio,
Line, Meta, Sony, SoundCloud, Spotify, Ten-
cent, Yandex gibi diinyanin en biiyik marka-
larina mizik yazihmi satiyor. Marka simdiden
100 bin kullaniciya ulasmis durumda.

Hizla gelisen teknoloji ve pandemi sire-
ciyle birlikte miizik dinleme aliskanliklarimiz
da degisti. Mizik dinleme ve sanatclya mizi-
gini yayinlama imkani sunan dijital platform-
larin sayisi her gecen giin artiyor. Eveara
markasinin hayat bulmasinda pandemi stireci
ile birlikte sanatcilarin miziklerini evlerinde
kaydedip, dijital platformlara yikleyip gelir
elde etmeye calismalari etkili oldu. Her se-
yin uzaktan yapilabildigi bu stirecte marka,
Kendin-Yap secenegi ile sanatcilara kendi
miiziklerini diledikleri sekilde dijital miizik
dinleme platformlarina yikleyebilme imkani
sunuyor. Bugtin Amazon, Apple, Avid, Digicel,
Dolhy, Jio, Line, Meta, Sony, SoundCloud, Spo-
tify, Tencent, Yandex gibi dinyanin en biyiik
muzik yayin markalarinin altyapisini Eveara
markasi yapiyor.

Dijital mizik dagitim sektdriiniin diinyada
28 milyar dolarlik bir hacme sahip oldugunu
ve 2026'da bu rakamin 38 milyar dolara
ulasmasinin beklendigini belirten Karahan,
Tarkiye'nin diinya miizik sektoriinde 37'inci
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NFT ve metaverse diinyasina girecek

Turkiye’nin mizik yazilimi piyasasinda heniiz istenilen seviyelere
ulagamadigina dikkat gceken Karahan, “Geng yazilimcilar desteklenerek
TUrkiye’den de global markalarin gikmasi tesvik edilebilir” diyor. Eveara,
NFT ve metaverse dinyasina girig i¢in ¢aligmalar baslamig durumda.
Karahan, Eveara olarak ileride blockchain, audiobook, video ve postcast
dagitimi yapabilme tizerine de galigtiklarini sdyliyor.

sirada oldugunu, pazar buyukliginin ise 55,4
milyon dolar olarak aciklandigini soyliiyor.
Kendin yap dijital mizik dagitim sektori her
yil yiizde 40 biiyidigine dikkat ¢eken
Karahan, “Turkiye olarak diinya muzik
endstrisi icerisindeki biyime hizimiz yiiz-
de 52,1 olarak aciklanmistir. Bu da gelecekte

s

miizik yazilimi alaninda da onemli adimlarin
atilmas icin umut verici” diyor.

Hedef 5 milyon kullanici

Diinyada su anda Kuzey ve Giiney Ame-
rika, Avrupa, Asya, Afrika ve Avustralya dahil
Eveara'nin 70 sirket ile B2B (isletmeden islet-
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LEVENT KARAHAN

meye) is birligi var 100 binden fazla sanatcl
bu ¢dzimi kullaniyor. Evera kurucusu Levent
Karahan, hedeflerinin 2026 yilinda 1000°den
fazla B2B partner isbirligi ile 5 milyon kulla-
niclya ulasmak oldugunu soyliiyor. Karahan,
bagimsiz mizik dagitimini tercih edip, kariye-
rini kendi eline alan sanatcilarin sayisinin her
gecen giin arttigl mizik endUstrisindeki bu
baskin trende bir ¢6zim sunduklarini belirti-
yor. Kiiresel White Label ortak agl araciligiyla
sirketlerin  vizyonlarina ulasmalarinda go-
rinmez ve sessiz bir ortak olduklarina isaret
eden Karahan, su bilgileri veriyor: “Sirketlere
kendi markalarini kullanarak muzik dagitim
sistemlerini kurmalarini saglayan arayizii sa-
tan bir sirketiz. Sirketler B2B sistemimizi satin
alarak misterilerine, dijital mizik platform-
larina maziklerini yiikleyebilme imkani sunar
ayrica dogrudan anlasma sagladigimiz miizik

platformlardan sanatcilarin telif hak edislerini
toplarlar. White Label ¢dziimiyle kendin-yap
(do-it-yourself) dijital miizik dagitimi s6z ko-
nusu oldugunda, EVEARA artik kiiresel captaki
markalardan biri haline geldi.”

ikinci girisimi

Girisimci Levent Karahan, 1999 yilinda
dijital mizik dagitimimin yeni basladigi ve
Apple iTunes ve Spotify'in heniiz var olmadigl
donemde sirketlerin kendi markalarr altinda
miiziklerini indirebilip islemlerini saglayan ilk
ara yiiz ¢6zimind sunan dijital mizik dagitim
sirketi YOOM'u kurmustu. Karahan'in kurdu-
gu ikinci girisim olan Evera sistemini bugin
dtinyada 100 bin kisi kullaniyor.

Hentiz kiicik bir cocukken Artvin'den
Almanya'min Mtnih sehrine gog eden ve Al-
manya’'da mizikle i¢ ice bir hayat siiren Le-

vent Karahan, 2002 yilinda hayrani oldugu
Bob Marley, Grace Jones, U2 ve diger pek cok
kisinin kariyerine rehberlik eden Chris Bla-
ckwell'in yasadigr yer olan Oracabessa/Jama-
ika'ya tasindi ve burada miizik sektdrine yon
veren ve 6nemli baglantilar olan isimlerle ta-
nistiktan sonra, Jamaika mizik endustrisi icin
bir birlik kurulusu olan UMIJam’ de yonetim
kurulu Qiyesi ve baskani olarak da gdrev yapti.

2010 yilinda Tarkiye'ye donen Karahan,
Antalya'nin kiick bir dag koyu olan Beycik'e
yerlesti ve burada Eveara'yl kurdu. Karahan
Evera ekibiyle birlikte hayal bile edilemeyecek
olani gerceklestirdi. Dijital mizik yaziliminda
Kendin-Yap miizik dagitim hizmetlerinin arka-
sindaki goriinmez giic olan Evera; Avid ve Line
gibi diinya genelindeki bircok markaya dagi-
tim, mizik tanimlama, parmak izi, analiz, pa-
zarlama araglari, raporlama, ddeme ve destek
dahil olmak izere modern B2B, SaaS ve White
Label ¢oziimd saglyor.

Telif haklarini koruyor

Eveara, sanatcinin telif haklarini giivence
altina almasiyla sanatgr dostu bir sistem. Ka-
rahan, Tlrkiye ve diinyada bircok tinlii mizis-
yenin Eveara’nin sundugu B2B sistemini kulla-
narak dogrudan anlasma sagladiklari 100°den
fazla mizik platformuna sanatcilarin, plak
sirketlerinin, yapim sirketlerinin ve ajanslarin
eser dagitimlarini dstlendiklerini vurguluyor.
Uygulamanin 4 adimda sanatcinin eserlerini
diinyaya tanittigini belirten Karahan, sistemi
style dzetliyor: “Eser bilgilerini, ses dosyasini
ve albiim kapak resmini yiikleyerek dagitim
tarihini secip dakikalar icerisinde dunyadaki
en biyik mizik platformlarina dagitiyor. Eser
dagitimi tamamlanip mizik platformlarinda
dinlenmeye basladiginda sanatcilarin telif hak
edisleri Eveara B2B sistemimiz tarafindan top-
laniyor. Bu sayede sanatcilar eserlerini tiim
diinyada paylastiklarindan 6tird yeni hayran
kitlesi elde ediyorlar ve marka bilinirliklerini
arttiriyorlar.  Sirketimiz sanatgilarin - kazan-
dig1 telif haklarina kesinlikle dokunmuyor
yani sanatcinin kazandigl para hichir sekilde
kesintiye ugramadan yine sanatciya gidiyor.
Ayrica detayl analitik bilgiler ve direkt olarak
kazanilan telif hakkini sanatci kendisi gérebi-
liyor ve Eveara teknolojisini arka planda calis-
tirarak kendi kisisel banka hesabina transfer
edebiliyor.”
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“Krizden cikisin recetesi

dijital kurtulus

Franchise sektorii ciddi bir donitisiim stirecinde. Sektdre danismanlik hizmeti sunan Dealer'in
kurucusu Yahya Pulat, pandemide yara alan sektériin savas ortamtile ¢ikis yolu aradigint ve
yasanan krizin ¢ikis recetesinin de dijital kurtulustan gectigini vurguluyor.

Pandemi ile birlikte dinya hizli bir degisim,
dontstim strecine girdi. Franchise sektori
de dondstimden payini aliyor. Yahya Pulat,
franchise ve perakende sektoriinde 24 yil
profesyonel olarak calistiktan sonra 2018
yilinda Dealer Danismanlik sirketini kura-
rak markalara danismanlik hizmeti veren
bir girisimci. Yahya Pulat, bugiine kadar
aralarinda Alacati Muhallebicisi, Bisquitte,
Komsu Kahve, Jumbokunefe, Just Chicken,
Pizza Rucola, Ottoman’in da bulundugu
bircok markayla proje bazl ishirligi yapti.
Dealer Kurucusu Yahya Pulat ile franchise
sektorinde degisen trendleri konustuk.
Perakende sektorii diger sektorler-
de oldugu gibi bir kriz siireci yasiyor.
Sizce bu krizden cikisin recetesi nedir?
Sektor olarak yarma hazirlanamadik...
1995 yilinda Jeff Bezos'un Amazon'u kur-
dugunda yaptigl sey aslinda gelecege dair
bir girisimdi. O glintin sartlarinda bir Gtopya
olarak goriilen girisimi bugiin diinyaya ya-
yilmig ve kabul gérmiis bir marka. Tabii ki
0 ginlerden bugtini gormek ¢ok mimkin
degildi; fakat o gtin yapilan hazirlik sahada
yasanabilecek tim olumsuzluklardan isimi-
zi ve dretimimizi celik bir kafes icerisinde
koruyacak ve ticaretimizin dismemesini
saglayacak dijital platformlarin esasinda
ne kadar énemli oldugunu bizlere goster-
di. Ginlimizde perakende sektoriiniin en
onemli ihtiyac dinamik bir iletisim platfor-
mu kurmak ve markayr bunun tzerine insaa
edebilme kabhiliyeti. Bunu dogru yonetmek
ve isletmelerin kendini dogru ifade etmesi
dijital platformlarla artik cok daha kolay.
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Adan Z'ye yol haritast

Perakende sektorinde faaliyet gosteren bir kiralama ve franchise
yonetimi danigmanlig sirketi olan Dealer, bugiine kadar 500’tin tizerinde
franchise satig1 ve magaza kiralama, siirecini bagariyla yéneten Yahya
Pulat tarafindan 2018’de kuruldu. Kazandiran yatirimlar yaptirmayi
ilke edinen Dealer, geligtirdigi analiz yéntemi ve tecriibesiyle hizmet
verdigi yatirimeilarin ve markalarin en dogru kararlar: verip siirekliligi
olan ticaretler yapmasi i¢in ¢alisir. Dealer, Franchise sistemi ile
biiytimek isteyen markalar igin A’dan -Z’ye yol haritas: gikardig gibi,
igini geligtirmek isteyen ve dogru yatirim yapmak isteyen girketler igin

hizmet veriyor.

Krizden ¢ikisin yolu dijital kurtulus!

Sizce sektor oyunculari yeterince ko-
lay dijitallesebiliyor mu?

Koca koca is insanlarinin biyik temel-
lere dayali isletmeleri Z kusagi diye tabir
ettigimiz 16-20 yas arasi gencler tarafindan
cok daha kolay ve anlasilabilir bir dilde ifade
edilecek; ayni dénemde yillarin perakende-
cileri / pazarlamacilarr ve kendini yenileye-
memis bir cok kreatif ajans sinifta kalacaktl.
Nitekim bugtin bunu bitiin sektér yasiyor.
Bilinen bir gercegi uygulayamayan yiizlerce
ajans ve bu ajanslarin is yaptigr markalarin
havali unvanlara sahip yoneticileri bu ¢o-
kiisti yasamakta. Biytk bir sehrin en {cra
kosesinde bir ara sokakta kicticiik kiralari
olan bir Cin mutfagi iyi bir alisveris merke-
zindeki restorandan kendini daha iyi ifade
ettiginden dolay cok daha yiiksek kazanglar
elde edebiliyor.

Pandemi ve savas sonrasi bozulan
ekonomi sahada isi bilmeyen (herhangi bir
Ar-Ge, (r-Ge, saha olctimleri yapmadan) ki-
silerin kurmus olduklarr isletmeleri bir anda

yok etti. Her serden bir hayir dogar misali
isine yatirim yapan drinlerini dijital mecra-
lara tagimak adina profesyonel cekimler ya-
pan; saha olctimleriyle tiiketici egilimlerini
olcen, dijitallesmeyi iliklerine kadar 6zim-
semis, ekibine egitimler veren firmalar bel-
li 6lciide odllendirerek etrafindaki isimsiz
isletmeleri temizledi.

Yeni diinyada insanlarin tiiketim
egilimleri nasil sekilleniyor? Bu durum
markalarin franchise eko sistemini nasil
etkiliyor?

Her ne kadar dijitallesme sosyalles-
meye engel gibi goriinse de yapilan bir
arastirmada bir magazadan yemek, kiyafet
veya teknoloji alisverisi yapiimadan 6nce
mutlaka dijital platformlardan giivenirligi
soruluyor ve bu neticeyle yapilacak alisve-
rise karar veriliyor.

Yeni diinyada insanlarin tiiketim egilim-
leri dijital platformlarda milyonlarin onayi-
na gore gerceklestirmekte. Bu sebeple artik
Ar-Ge yapan, isine hazirlik yapan markala-
rin semsiyesi altinda gavenilir bir limanda



franchise hizmeti almak bu yeni dénemde
is birligi icerisinde olmak; bir markanin tim
hizmetlerinden faydalanmak yatirimcilarin
korunarak para kazanmasini sagliyor. Yine
cok onemli bir parametre artik insanlari
sadece para kazanmak icin markalardan ba-
yilik almadiklari, ayni zamanda sosyallese-
bilecegi mutlu calisabilecegi bir ortami satin
alma ihtiyaci duyduklarini anlamaktayiz.

Markalar bilyiime asamasinda diji-
tallesmeden nasil faydalaniyor?

Bir markadan bayilik alinmadan once
ilk yapilan sey o markanin dijitaldeki ayak
izlerini takip etmek. Kendini iyi ifade eden
agirhg misafirler tarafindan dogru algilan-
mis ve ayni zamanda tavsiye edilmis isler

franchise adaylarl tarafindan tercih edil-
mekte. Bu tercihlerde de dikkat edilmesi
gereken énemli konular arasinda markanin
alt yapisi sadece influencerlarin dnerme-
si disinda sahadaki dagilimi ticari olarak
ne vadettigi; kendini o markayla bir arada
mutlu hissedebilmesi olmalidir. insanlar
sosyallesme ihtiyacindan asla vazgecmeye-
ceginden; Markalarin hem dijital mecra hem
bulunduklari magazalarda dogru bir sekilde
kendini ifade ederek, en zor saha sartlarin-
da bile ayakta kalahilmekte.

Dijital ayak izi markalara nasil etki
ediyor?

Bulundugumuz dénem ve saha sartla-
rinda markalarin dijital diinyadaki konumu

YAHYA PULAT

o markanin gelecegi ile ilgili nerelere gide-
bilecegini gostermekte. Markadan aligve-
rig yapabilecek perakende misterisinden
tutunda bu markaya vyatirm yapabilecek
tlim adaylarin veya markayi satin alabilecek
yatinm fonlarinin ilk yapacagl is “Google
it” ve orada gordukleri gercekler olacaktir.
Her giin 3.7 saatini sosyal medya ve dijital
platformlarda gegiren insanlara kendinizi
isletmenizin camina asacaginiz bir ilan bil-
gisiile anlatamayacaginiz bir ddnemdesiniz.
Bu yeni donemde en basiti en hizli sekilde
ve en saf haliyle ziyaretcilerinize sunmak ve
markaniza tutkun kisiler haline getirmek ta-
mamen sizlerin ve is birligi yaptiginiz dost-
larinizin elinde.
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Yurtdis
Naz

aciliming
{aniyor

Temelleri 2012 yilinda atilan Kargoist, e-ticaretteki
gelismelere paralel olarak biiytiyor. 22 ilde faaliyet gosteren
sirket, bu yil 300 milyon TL ciro hedefliyor. Kurumsal
markalara hizmet veren Kargoist, iki yil sonra yurtdist

actlimina da hazirlanyor.

Pandemiyle biiylyen pek ok sektor var. Son
yillarda e -ticaretteki yiikselise paralel olarak
yildizi parlayan kargo sektérii de onlardan
biri. 2021 yilinda 3,5 milyar e-ticaret paketinin
hareket ettigi, 2022 de ise bu rakamin 5 mil-
yar yikselmesinin dngdriildigi kargo sekto-
rin t¢ kategoriye ayirmak mimkan. Bunlar
arasinda 81 ilde hizmet veren Aras, Yurtigi,
Strat, PTT, UPS ve MNG gibi sirketlerin yer
aldig birinci kategoride deyim yerindeyse
sektérden aslan payimi alanlar bulunuyor. 3,
5, 10 ilde hizmet veren kargo sirketleri diger
hir kategoriyi olusturuyor. ciincii kategori-
de ise 20'nin dzerinde ilde faaliyet gosteren
sirketler yer aliyor. Temelleri 2012 yilinda
ishak Temel ve Alim Yazli tarafindan istan-
bul'da atilan Kargoist, butik tarzda hizmet
veren o sirketlerden en basinda gelenlerden
biri. Bugiin Inditex, Lc Waikiki, Modaselvim,
Modanisa, BKM Kitap, ikea, Tefal, Flo, Marks&
Spencer, Gap gibi pek cok sirket ile calisan
Kargoist, yakinda hireysel musterilere de

FAHRI CIRAK

& kargoist

“Scooter agumizt biiyiitecegiz"”

“Esnaf teslimat noktalar: olugturacagiz. Kendi agimizi kurarak 2022 nin
sonunda bunu gergeklegtirmig olacagiz. Stirdiirilebilirlik tarafinda,

da yapti§imiz ¢aligmalarimiz var. 2021 yilinin son ¢eyreginde 15

scooter ile ilk scooterla dagitim igine bagladik. Haziran ayinda Istanbul
Anadolu yakasi, Antalya, Izmir ve Ankara’da scooterla dagitim agimiz1
genigletecegiz. Elektrikli araglarla teslimat, motosikletler ve bisikletlerle
de dagitim yapacagiz. Kargo pogeti yerine kartona gegmeyi planliyoruz.
Buna yonelik de Ar-Ge galismas yapiyoruz. Ayrica ucretsiz paketleri
evlerden toplayip geri donigiume vermeye yonelik de ¢aligma planliyoruz.
Bunu da 2022 yilinda gercgeklegtirecegiz.”
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hizmet verir hale gelecek. Yurticindeki yapi-
lanmalarini tamamladiktan sonra 2024- 2025
gibi yurtdisina agilmayi planladiklarini belir-
ten Kargoist is Gelistirmeden Sorumlu Genel
Madar Yardimaisi Fahir Cirak, “Basta Fransa
olmak (izere Almanya ve Hollanda'ya yati-
rimlar yaparak AB’ye agilmayi planliyoruz.
Sadece Avrupa da degil, Azerbaycan, Tiirk-
menistan, Ozbekistan taraflarina da aciimay
distintiyoruz. Afrika pazari da hareketleniyor
orada da firsatlar var” diyor.

Hedefi 300 milyon TL

Kog Grubu’nun Sendeo, Netlog Lojistik'in
Netkargo ve Turkuaz Grubu'nun Kargomsen-
de sirketleri ile sektore girmesi de, bu alanin
biyime potansiyelini gdsteriyor. Kapanan
kargo sirketlerinin olmasi da isin zorlugunu
gbzler dniine seriyor. 2022 yilinda teknoloji
tarafina yatiim yapmayip iyi bir altyapisi
olmayan sirketlerin cekilmesi de bekleniyor.
Ote yandan sektorde Kargoist gibi yeni ya-
tinmlarla bdyimeye odaklanan sirketlerin
zamanin kazanani olacagl kesin. Bin 150'nin
iizerinde kisiye istihdam sagladiklarini ve
2021 yilini 100 milyon TL ciro ile kapattikla-
rini soyleyen Fahri Cirak, “2022 yilinda port-
foyline eklenen yeni misterilerinin etkisiyle
gecen yila gore 2 kati artan paket adedi sayI-
siyla beraber 2022 sonunda 300 milyon iize-
rinde ciro ile kapatmayi 6ngoriyoruz” diyor.

20 ilde 40 subesi var

2012 yilinda kurulan Kargoist, 5 ortakl
bir sirket. Ishak Temel ve Alim Yazli adindaki
kurucu ortaklara zaman iginde Fahri Cirak,
Mehmet Cirak ve Salih Yazli da katiliyor.
Kargo, e-ticaret ve tedarik zinciri tarafinda
uzun yillara dayanan tecriibeye sahip olan
ortaklar, sirketleri icin adeta guclerini bir-
lestirmisler. Kurucularin dort yillik bir Pazar
arastirmasinin ardindan, profesyonel hayat-
larina veda edip kendi sirketlerine odaklan-
diklarini anlatan Fahri Cirak, “iki bilgisayar ve
80 metrekarelik kiiciik bir ofiste, istanbul da-
gitimi ile baglayan yolculugumuz ginimiize
kadar uzandi. ik dagitima Madame Coco ile
bagladik. Ardindan pekgok sirket bizi tercih
etti. istanbul’dan sonra Ankara, izmir, Bursa,
Kocaeli derken bugtin 22 ilde 40 sube ve 6
aktarma ile hizmet veren bir yapiya ulastik”
diye anlatiyor.
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Unld influencer dar
dijital ajans girisimi

We Are Social ve Hootsuite tarafindan hazir-
lanan ‘Digital 2021 raporuna gore internet
kullanicilarinin sayisi 4,88 milyari buldu.
Bu rakam, diinya niifusunun yiizde 61,8'ine
denk geliyor. Sosyal medya kullanan kisi
sayIsl ise 4,55 milyar. Bu da 7,89 milyarlik
dinya ntfusunun yaklasik yarisinin en az
bir sosyal medya platformunu kullandigini
gosteriyor. Rapora gore son bir yil icerisin-
de 400 milyon civarinda kisi sosyal medya
kullanmaya bagladi. Gunlik sosyal medya
kullanim siiresi 2 saat 27 dakika. Tam da
bu yiizden sosyal medya tiim markalarin
en gozde pazarlama stratejisi haline gelmis
durumda. Bu konuda markalarin en biyik
yardimcilari ise infulencerlar. Biiyiik bir ta-
kipci kitlesine sahip olan, bu takipgi kitlesini
etkilemeyi basaran ve bu sekilde de takipgi-
lerinin satin alma kararlarini degistirebilme
kabiliyetine sahip olan influencerlarin etkisi
giin gectikce artiyor. 600 bin takipgisi olan
Simla Canpolat da onlardan biri.

20’li yaslarinin sonunda sosyal medya-
ya giren Simla Canpolat, sosyoloji mezunu.
Universite ikinci siniftan beri reklam ajans-
larinda farkli departmanlarinda calisan
Canpolat, global bir ajansta marka ve stra-
teji direktoriiyken hayatina sosyal medya
giriyor. Aslinda yeni nesil mecralari isi icin
ogrenmeye calisirken kendini icerik Ure-
tirken bulan Canpolat, bunun zamanla cok
sevdigi bir hobiye donustigini soyliyor.
Sonrasinda ise bu hobi gelecegini sekillen-
diriyor. Oyle ki zaman icin tinlii bir influen-
cer oluyor. Simdilerde ise Canpolat isini bir
asama ileriye tasimis bulunuyor. ‘The Klis-
he” adinda bir dijital medya ajansi kurarak
dijital diinyaya hizmet veriyor.

Dijital icerik iiretiyor
Neden ajans kurma ihtiyacr duydu-

600 bin takipgisi olan influencer Simla Canpolat, isini bir ileri
asamaya tasidt. 'The Klishe' adinda bir dijital medya ajanst
kurarak dijital diinyaya hizmet veriyor. Canpolat, “Markalar
icindijital icerikler Gretiyoruz. Yasam stili, glizellik, kozmetik
ve moda markalarina hizmet veren tek ajansiz” diyor.

Kazancglart 250 bin TLyi buluyor

Dijital diinyada yuizlerce trend oldugundan bahseden Simla Canpolat,
ama en ¢ne ¢gikanin nig alanlarin yikseligi oldugunu vurguluyor. Sosyal
medyanin artik bir meslek oldugunu da, sdzlerine ekleyen Simla Canpolat,
“Kigiye gore degigir ama, sektori domine eden ilk 200 kiginin aylik
ortalama kazanci 200-250 bin TL arasindadir” diyor.

gunu sordugumuz The Klishe Kurucusu
Simla Canpolat, girisimini soyle anlatiyor:
“Aslinda ben iletisimciyim. iletisim sek-

SiMLA CANPOLAT

tortindeyken  paylasimlariyla influencer
olmus biriyim. Reklam sektériintin yoni-
nin degismesi ile markalarin intiyaclari da
daha cok sosyal medya ve dijital diinyaya
kaydi. Bu sadece bir App yapip, SM hesabi
acmaktan ibaret degil. O kanallara 6zel fi-
kirler dretmek, o dinyanin icinde yasamak-
la mimkiin. The Klishe, ‘tiiketici neredeyse
bizlerde oradayiz' ana fikri ile kurulan icerik
bazll pazarlama modeline inanan ve sade-
ce yasam stili, giizellik, kozmetik ve moda
markalarina hizmet veren tek ajans. Bizle
calisan bir sigorta markasi goremezsiniz.
Her isi yapariz degil, uzmanlagmaya ve
odaklanmaya inaniyoruz.”

Akademi de kurdu

Yakin zamanda Klishe Academy’i de
devreye alan Simla Canpolat, “icerik Gretimi
artik cogu kisinin hedef mesleklerinden biri.
Bunun egitimlerinin verildigi, nitelik degil
niceligin 6n planda tutuldugu bir platform.
Uyelerimizin gelisimi icin cok emek veriyo-
ruz. Hem bu yolda onlari egitiyor hem de
markalarla yan yana getiriyoruz” diyor.
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ONLINE PAZARYERi Aysegul Sakarya Pehlivan / asakarya@ekonomist.com.tr

ulasacak

Stfir veya ikinci el Griinlerin agtk artirma ile alinip satildigi online bir pazaryeri olan BiTeklifAt,
kullanicilara driinlerini agtk artirmaya ekleyip genis kitlelerden teklif alma ve en ideal fiyata

satma imkant sunuyor. BiTeklifAt Kurucu Ortagt ismail Konur, 2022 yilinda 1 milyon kullanictya
ulasmayt hedeflediklerini soyluyor.

E-ticaret pandemide yildizi parlayan sektorler
arasinda yer aldu. Ttirkiye'de 2020 yilinda e-ti-
caret satislarr 226 milyar TL'ye ulastl. Bu ra-

kamin 183 milyar lirasi ise e-pazaryerlerinde P o

gerceklesti. Yizde 65 biyidigi hesaplanan

b

sektoriin 2022'de 560 milyar TL'lik baytiklige | '\‘

ulasmasi bekleniyor. Bu biyiime ivmesi e-ti-
caret pazarinda yeni girisimlerin de 6niind
aclyor. Artik sadece sirketler degil bireyler de
e-ticareti satis platformu olarak kullaniyor.
BiTeklifAt Kurucu Ortagl ismail Konur da bu
trendi gorerek pazara yatirim yapan girisim-
cilerden biri oldu.

2000 yilinda Denizli Pamukkale Univer-
sitesi Mihendislik Fakiiltesi insaat Mthen-
disligi Bolimi'nden mezun olduktan sonra,
2000-2008 yillarr arasinda kendi insaat fir-
mami kuran girisimci bu stirec boyunca, ko-
nut sektoriinde goérev aldi. 2008-2015 yillari
arasinda Libya ve Irak olmak izere, ulusla-
rarasi projelerde proje midur olarak calisti.
Ardindan, Tiirkiye'ye donis yapti. Bes yil siire
ile betonarme ve celik konstriiksiyon alaninda
projeler Greterek calismalarina imalat sek-
toriinde devam eden Konur, 2020 yilinda ise
‘BiTeklifAt" aplikasyonunu gelistirmek Uzere
harekete gecti.

Birden fazla teklif

2021 yilinda gelistirmelerine baglanan Bi-
TeklifAt projesi, 2022'de kullamima agildi. Sifir
veya ikinci el riinlerin agik artirma ile alinip
satildigl online bir pazaryeri olan uygulama,
kullanicilara drdinlerini acik artirmaya ekle-
yip genis kitlelerden teklif alma ve en ideal
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fiyata satma imkani sunuyor. ‘BiTeklifAt'in da
her uygulama gibi bir ihtiyactan yola ¢ikilarak
gelistirildigini soyleyen Konur, “BiTeklifAt ola-
rak, bireylerin tiim ihtiyaclarini en kisa sirede
satin alabilmesine ve saticilarin trtinlerini en
kolay sekilde daha fazla kisiye ulastirabilmesi
esasina odaklandik. Ozellikle bu odak noktala-
rini disindigumuzde birgok drin grubunda,
birden fazla anlik teklif alabilme veya vere-
bilme distincesi, bir ¢6zim olabilirdi” diyor.
Bu disinceyle yola ¢ikan BiTeklifAt ekibinin

oncelikli hedefi, online ortamda binlerce kisi-
ye ve firmaya bir tus ile ulasabilme distincesi
oldu. Tm bunlarin birlesiminde, uygulamanin
cok daha agik ve amacina uygun oldugunu
ddstinerek, bu platformun geldigi nokta da
‘BiTeklifAt" ortaya cikti. Konur, “Kisinin bi-
reysel ihale platformunu olusturmasi fikri ile

- ciktigimiz yolda, ok ozel bir fikir projesi ya-

rattigimizin bilincinde hizmet vermeye devam
edecegiz” diyor.

Sirket, 2022 yilinda, 1 milyon kullaniciya
ulasmay! hedefliyor. BiTeklifAt, sektordeki
tekdiize internet aligverisi deneyimi yerine,
alisverisi agik artirmali halde sunarak hem
eglenceli hem de uygun fiyatlar vadeden bir
uygulama. Saticilar, drtnlerini ekleyerek ilan
¢ikiyor. Alicilar ise driinlere teklif vererek agik
artirmaya giriyor. Agik artirmanin sonunda,
en yiiksek teklifi veren alici kazanip satici-
nin onay ile édemesini yapiyor. Sistemdeki
alisveris sireci mesajlasmaktan ziyade, acik
artirma yolu ile ilerliyor. Konur, BiTeklifAt
olarak, sektérdeki saticilarin komisyonsuz
sekilde drtin satig yaptigl ve agik artirmanin

“Pazar biiyiiyor”

“BiTeklifAt olarak, sifir ve ikinci el Urinlerin online ag¢ik artirma ile alinip
satilmasina aracilik ediyoruz. Online aligveris pazari, pandeminin de etkisi
ile ciddi bir bliyume katetti. Kullanicilarin aligverig aliskanhklarinin kalici
olacag: diigiintildii§iinde, sektériin daha da bilyiiyecegi sdylenebilir. Ikinci
el pazarimin biiytikliigi hakkinda net bir bilgi olmamakla birlikte hem
yapilan arastirmalar hem de ikinci el iriin satig platformlarindaki gelisme,
bu pazarin da bliyudiigini gésteriyor. Sonug olarak, faaliyet gosterdigimiz
sektériin biiytiime yolunda hizli adimlarla ilerledigini séyleyebilirim.



glict sayesinde satig giiciind fazlalastirdig) bir
uygulama sunarak, diger firmalardan ayristik-
larini soyliyor.

Yeni projeler giindemde

Sirket, 2022 yilinda kargo entegrasyonu-
na ve akilli bildirim 6zelliklerine sahip, yapay
zeka tabanli bir akilli alisveris asistani gelistir-
meyi planhiyor. Bunun diginda sirket, kullanici-
lar memnun etmek ve onlara keyifli bir alisve-
rig ortami sunmak adina, fikir ve projeleri de
gelistirmeye devam edecek.

Simdilik yalnizca Tirkiye'de hizmet ve-
ren sirket, yakin bir sirecte uluslararasi bir
platformu olmayi hedefliyor. Oncelikli olarak
hedefte Kuzey Kibris ve Azerbaycan pazarlari
var. Giyimden aksesuara, anne-bebek katego-
risinden arag parcalarina kadar, intiyag duyu-
lan her alanda hizmet veren uygulama, ayni
zamanda sektorde nis alanlara ait en 0zel ve
kiymetli esyalarin degerini bularak satiginin
gerceklesmesine imkan taniyor.

iSMAIL KONUR

6 e-ticaret trendi

Kigiye 6zel deneyim Acik artirma, kigiye 6zel kampanya, canli yayinda
satig, oyunlagtirma gibi deneyim odakl ¢alismalar tim sirketlerin
gindeminde olacak.

Siirdiiriilebilir iiretim ve teslimat Ttim girketlerin gindeminde
stirdurilebilirlik var. Markalar karbon emisyonlarini dustirmeyi
hedefliyor. Yeni nesil tiketiciler aligverig yaparken bu konulara dikkat
ediyor. Elektrikli araclarla teslimat, cevre dostu Girtinler 2022’de

e-ticaretin de trend konularindan olacak.

Gorsel arama Bu yilin éne ¢ikan bir diger trendi, gorsel aramanin
yayginlagmasi olacak. Tiiketici, bir yerde gérip begendigi tirtinii,
e-ticaret sitesi Uizerinden aratarak benzer tirtinleri kolayca bulabilecek.
ikinci el Son dénemde internetten ikinci el satigi gok poptler oldu.
Elektronikten hazir giyime ¢ocuk esyalarina kadar her tirld Grinin
internetten saticisi ve alicis1 var. Bu trendin daha da artmasi bekleniyor.

WhatsApp’tan satig Yine e-ticaret firmalarinin WhatsApp

entegrasyonu Uzerinden chatbot kullanimi da 2022'nin trendleri
arasinda yer alacak. Birgok Kisi, sitede aligverig yapmak yerine, istedigi
Urinld WhatsApp’ta yetkiliye yazarak satin almay tercih ediyor.

Sosyal duyarlilik TUketiciler sosyal konularda artik ¢ok daha fazla

duyarlh. Markalar da hayvan haklari, kadin haklari, iklim krizi gibi baz1
sosyal konulari sahiplenerek farkindalik yaratmaya ¢aligiyorlar.
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‘Pandemi kocluk
egitimine ilgiyi artirdi

Pandemi déneminde degisimi ydnetmek isteyen liderler kogluk egitimlerine yoneldi. Adler

Central Europe Genel Muddiri Eser Ozar, “Kisilerin psikolojik dayaniklilik, duygusal ceviklik ve
zihinsel esneklikleri arasinda uyumlanma ve dengede kalabilme becerilerini gelistirmeleri daha

da fazla énemlikazantyor” diyor.

Pandemi is diinyasinda pek ¢ok degisimi be-
raberinde getirdi Bu degisim sadece calisma
sekilleri ve is modelleriyle sinirli kalmadi.
Kisilerin yasamda daha anlamli bulduklar
seyleri kesfetme, buna dair yeni yetkinlikler
gelistirme ihtiyaclari one ¢ikmaya basladi. Bu
siire¢ hem bireysel hem de kurumsal kogluk
egitimlerine ilginin artmasina neden oldu.
2008 yilinda Tirkiye'de kurulan Adler Central
Europe, her sektorden lider kurumlara kocluk,
liderlik, mentorluk ve ceviklik egitimleri ve-
ren sirketlerden biri. Sirket, bugiine kadar 3
binden fazla mezun verdi. Bu sirecte 6zellikle
kocluk, ceviklik ve liderlik konularina ilginin
arttigini soyleyen Adler Central Europe Genel
Mudird Eser Ozar'la degisen yonetim anlayisi-
ni ve kogluk egitiminin bireylere ve kurumlara
katkisini konustuk.

Hangi alanlarda egitimler veriyorsu-
nuz?

Adler Kocluk Okulu olarak egitimlerimiz
bireysel ve kurumsal olarak iki ana baslik
altinda toplaniyor. Bireysel egitimlerimizin
biiyiik bolimi Uluslararasi ICF onayli prog-
ramlardan olusuyor. Kurumsal egitimlerimi-
zin kapsami ise kurumlarin ihtiyaclarr dogrul-
tusunda sekillenirken Kocvari Liderlik, Lazer
Kocluk, Cevik Liderlik, Mentorluk ve Mentilik
Sistemleri Programi, Transaksiyonel Analiz,
Norobilim Programi, Ceviklik Egitimleri, Li-
derlik Yetkinlikleri Egitimleri ve Ceviklik Kocu
Sertifikasyon Programlarini kapsiyor. (¢ mo-
diilden olusan ICF onayli Profesyonel Sertifi-
kalr Kocluk Programlarimizdan birinci modil;
Profesyonel Koglugun Temelleri. Kiginin ken-
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Kocluk ne demek?

“Kogluk, her ne kadar baglangicta sadece yeni bir ig kolu ya da meslege
baslamak gibi gozlkse de, aslinda bagladiktan sonra kiginin kendi gelisimi
ve i¢sel yolculugu adina da destek olan bir sturectir. Kiginin degerleri, guigli
yonleri ve geligim alanlarini ortaya gikararak farkindaliginmi yiikseltir.
Strecin kendisi olduk¢a deneyimseldir. Bu sebeple, kigiler egitime
geldiklerinde 6nce kendi farkindaliklarini artirip sireci deneyimlerken,
ayni zamanda kigilere profesyonel olarak kocluk yapmak i¢in
yetkinliklerini de gelistirmektedirler.”

dini kesfetme yolculugu ile baslayan, hem kog
hem danisan olarak farkindaliklarin oldugu,
koclugun tanimi gibi temel egitim konularini
icerirken ikinci modiil; bir is olarak Koclugu
hayatina almak isteyenlerin daha fazla kocluk
araclarini 6grenme firsati ve mesleki anlamda
donanimlarini artirdiklarr ve Gciincd modiil;
bir kog olarak ustalasma becerilerinin biitin-
lestirildigi bir siireci kapsar.

Nasil bir farkhhk yaratiyor bu egitim-
ler?

Fark yaratan en 6nemli nokta gercek de-
neyimler iizerinde, anda varlik gosterebilmek
icin detay ve teknik bilgileri kapsiyor olma-
sidir. Bu yolculukta daha fazla derinlesmek
isteyenler icin tasarlanan 4'tincii modilimiiz
‘Practicum’ ise i modulin ardindan, yaklasik
9 aylik siirecte pratige yonelik calismalarin,
yetkinlikler ve tekniklerle icsellestirilmesini
saglayan ileri diizey bir egitimdir. Ginimiz
calisma prensiplerini derinden etkileyen cevik
calisma modelleri ceviklik koclarina olan ihti-
yacl da giderek artiryor. Adler Ceviklik Kogu
Sertifika Programi, tasarlanmis en kapsamli

ceviklik programlarindandir ve toplam bes
modiilden olusur. ilk modiil, ticaret agisindan
yeni Grdin fikri iceren tasarim ve girisim, ikinci
modiil, cevik tiriin gelistirme, Giciinct modilde
ise ceviklikte fasilitasyon, dordiinci modilde
cevik takimin koclugu, besinci ve son modiilde
ise birebir ceviklik koclugu nasil yapilir konu-
larr ele alniyor.

Pandemiyle kocluk egitimlerine talep
artti. Bunun nedeni nedir? Ne tiir egitimle-
re Ozellikle talep artti?

Pandemi ve post-pandemi déneminde
hizla toparlanabilmek icin inovasyona, yeni
distince sistemlerine ve is yapis sekillerine
olan ihtiyacin yani sira, ozellikle kisilerin ya-
samda daha anlamli bulduklari seyleri kes-
fetme, buna dair yeni yetkinlikler gelistirme
ihtiyaclarinin 6ne ¢ikmasi, erisilebilirligin me-
safelerden ya da yer ve mekandan bagimsiz
olabilmesi de bu artisi destekledi. Ozellikle
kocluk, ceviklik ve liderlik konularina daha
fazla odaklamildigini gozlemledik. Degisimin
hizla gerceklestigi bir cagda yasiyoruz. Sade-
ce pandemiyle sinirli degil, dijital dondstim,



siber savaglar, iklim degisikligi, gc dalgalari
gibi kontrolimiz digindaki tim degiskenlere
ragmen hepimizin sirdarilebilir bir gelecek
insa etmeye cabaliyoruz. Hem bireysel hemde
kurumsal anlamda bu etkenlere bagli olarak
kusaklar arasl farklar, insan iliskilerinin gide-
rek zorlasmasl, iletisim kazaralarinin yarattigi
kayiplar, is hayatindaki artan stres ve krizler
her anlamda ‘cevik olma’" gereksinimini de
giderek artiryor. Kisilerin psikolojik dayanik-
lilik, duygusal ceviklik ve zihinsel esneklikleri
arasinda uyumlanma ve denge de kalabilme
becerilerini gelistirmeleri daha da fazla 6nem-
li kazaniyor. Adler olarak; tim sektorlerdeki
kurumsal ihtiyaclara her seviye Liderin degi-
sim ve gelisim yolculugunu destekleyen egi-
timler tasarliyor ve veriyoruz.

Nasil bir farkhhk yaratiyor bu egitim-
ler? Yéneticilere ne gibi yetkinlikler ka-
zandiryor?

Kocluk, en 0z haliyle kogluk alan bireyin,

ESER OZAR

farkindahgini artirarak potansiyel kaynaklari-
ni kesfetmesini ve mevcut potansiyelini per-
formansa cevirmesini saglamaktadir. Bununla
birlikte yoneticilerin yonetim tarzina ve lider-
lige farkli agilardan bakabilmelerine yardimci
olmaktadir. Yoneticiler, stratejik is adimlarini
nasil planlayabileceklerini ve zamani nasil
daha etkin bir sekilde yonetmenin yollarini
ogrenirken, etkili bir lider olabilmenin yolla-
rini da kesfediyorlar. Calisan performansini
daha etkin bir sekilde yonetebilmek igin, ca-
lisanlarin gercek potansiyelini agiga ¢ikarabi-
liyor ve basarlyi dlctimleyebiliyorlar. Hedefleri
net bir sekilde belirleyebilirken dogru hedefe
nasil yiriinebilecegine daha hakim olahili-
yorlar. Tim bu etkenler, sirketin verimliligini
artirabilmesine de fayda sagliyor.

Artik normale déniiyoruz. Bu donem-
de ihtiyaclar ne yonde degisiyor? Kogluk
egitimleri bu degisim yénetiminde nasil
bir katki sagliyor?

Degisime farkl acilardan bakabilmek,
icinde bulundugumuz kosullardan nasil daha
iyi ve etkin adim atarak disariya ¢ikabilecegi-
mizi gorebilmek ¢ok 6nemli. Koglugun temel
yetkinliklerini kazanmis bir lider, farkindalg
yiksek, seceneklerini gorebilen kisiler olacagl
icin kendisini ve cevresini bu anlamda daha
iyi anliyor ve daha ¢dzim odakli dolayisiyle
daha pozitif olabiliyor. Belirsizligin icerisinden
sistemli bir bicimde hedeflenen noktaya gide-
bilmek icin kocluk programlarinin ok etkili
olduguna inaniyoruz.

Belirsizlik doneminde yoneticilere dne-
rileriniz nelerdir?

Calisanlarinin, icinde bulunduklarr ortam-
da kendisine deger verildigini, anlagildigini,
gliven duyuldugunu hissetmesi kurumlar igin
oncelik olmall. insana verilen degerin perfor-
mansa dogrudan etki edeceginin bilincinde
olan kurumlarin fark yarattigini goriyoruz.
Bunlarin da 6grenme, isi gelistirme ve kuru-
ma baglihgr artirdigl icin streklilik ve strdd-
lebilirlige hizmet ettigini disindyorum. Son
zamanlarda kurumlarin da bu farkindalikla
IK sistemleri ve egitim planlamalarina daha
odaklandiklarini da goriiyoruz. Hizla degisen
diinyada daha cevik ve kolay uyumlanabilen,
yiksek adaptasyon sahibi ve yeniliklere daha
aclk olmanin, esneklik becerilerini gelistirme-
nin, konfor alanlarimizdan cikarken bizi 6ne
¢lkaran beceriler oldugunu ddstntyorum.
Bunu en giizel tarif eden kelimenin de *kogvari
liderlik kavrami oldugunu distindyorum.

Kocluk egitimi almak isteyenlere éne-
rileriniz nelerdir? Nasil bir yol haritasi izle-
sinler?

Kocluk, bireysel bir yolculuk oldugu icin
hayatinda degisime istekli olan herkese do-
kunabilir. ‘Kisi tek, batdin ve essizdir" prensibi
Adler olarak temel ilkelerimizdendir. Herkes
glicli yonlerini kogluk meslegine entegre
ederek kendi stilinde sectigi alanda kocluk
yapabilir. Her seyde oldugu gibi ‘isteklilik ve
kalpten’ bu isi yapabilmek, koc olmak isteyen-
lerin kendilerini gelistirmeleri sirecinde en
onemli motivasyonlari olur. Bir kog; danisan-
larinda farkindalik olusturma sirecine katkida
bulunacagindan, kog adaylarinin 6z farkinda-
Ik stirecine kiymet veren, siirekli dgrenme
zihniyetine sahip ve etkin dinleme soru sorma
becerilerine dnem veren niteliklere sahip ol-
mas! kendilerini giiclendirecektir.
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Siber gvenlik drinlerimiz
one clkacak

Telcoset; yurticindeki ve yurtdisindaki kurumsal misterilerine bilgi teknolojileri alaninda sistem
entegrasyonu, yonetilen servisler, veri merkezi basliklarinda uctan uca is ¢oziimleri ve servisleri
sunuyor. Telcoset Genel Miidiirii Tarkan Ozenci, “Oniimiizdeki siirecte &zellikle ydnetilen hizmetler,
altyaptve siber giivenlik tarafindaki hizmet ve Uriinlerimiz 6n plana ¢ikacak” diye konusuyor.

Telcoset; sistem entegratoril ve destek hiz- L
metleri veren bir sirket olarak verimlilikleri- ’II 1el Set KNS N
ni ve karlliklarini artirarak sirketleri gelece-
ge tasima hedefiyle 2003'te Tarkan Ozenci
ve ortaklari tarafindan kuruldu. 0 dénemde
oncelikli amacini belli alanlarda uzmanlas-
mak olarak belirleyen Telcoset; bunun icin
Cisco, HP ve Microsoft ile is ortakliklarina
basladi ve ilk uzmanhgini da Cisco'nun IP
phone ve collaboration araclari konusunda
kazand!.

Kurulustan bu yana her yil yiizde 10-
15 aras! biiyiime saglayan ve bu biyimeyi
yeni is alanlarina girerek gerceklestiren
Telcoset; su ana kadar driin ve ¢ozimlerini
18 (ilkede sundu ve sirketin yurtdisinda de-
vam eden projeleri de var. Telcoset bugiin
gelinen noktada; hem yurticindeki hem de
yurtdisindaki kurumsal mdsterilerine bilgi
teknolojileri alaninda sistem entegrasyonu,
‘managed service’ vyani yonetilen servis-
ler, veri merkezi bagliklarinda uctan uca is
coziimleri ve servisleri sunuyor. 175 kisiye
istihndam saglayan sirket, calisan sayisini ar-
tirmayi da hedefliyor.

Bir sistem entegretori

Telcoset deger zincirinin; danismanlik-
tan BT ihtiyaclarinin belirlenmesine, tasa-
rimdan ¢6zim olusturmaya, kurulumdan
test, devreye alma, isletim hizmeti ve ba-
kim hizmetlerine kadar genis bir kapsami
bulunuyor. Telcoset Genel MUdurid Tarkan
Ozenci; sirketlerin dijital déntistim yolculuk-
larinda dogru temeller atmalarini saglaya-
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rak, onlari uluslararasi rakipleriyle rekabet
edebilecekleri ceviklige ulastirdiklarini kay-
dediyor. Bu bilingle 2008'de Ttrkiye'nin ilk
yerel veri merkezi danismanlik sirketi olan
ITPS’i kurduklarina dikkat ceken Ozenci;
2015'te servis tarafini yeniden yapilandira-
rak yonetilen hizmetler tarafina agirlik ver-
diklerini séylayor. Tarkan Ozenci, Telcoset'i
driin satisi da olan, yonetilen servisler alani-
na dogru genisleyen bir sistem entegretori
olarak tanimhyor.

7/24 cagri merkezi hizmeti veren Telco-
set, faaliyetlerini ‘Network Operation Cen-
ter’ (NOC) altyapisiyla strdirtyor. Tarkan
Ozenci, msterilerinin bazilarinin altyapila-
rini 7/24 izleyerek énleyici aksiyonlar aldik-
larini soyliyor. Derin ve dikey uzmanliklari
oldugunu belirten Ozenci; organizasyon ya-
pisinin tamamen bu dikey uzmanliklar tize-
rine kurulu olduguna da isaret ediyor.

Pandemi nasil etkiledi?

2021 bircok sektor ve sirket icin oldukca
zorlayiciydi. Pandemide Telcoset'i en ok
etkileyen konu ise cip krizi oldu. Cip kulla-
nilan drtinlerin teslim tarihinde gecikmeler
olmasi Telcoset'in projelerindeki driin temin
sirelerini de uzatti. Bu da hem proje teslim
hem de 6deme alma sirelerinin ertelenme-
sine neden oldu.

2021'in zor olmakla beraber Telcoset
icin kotd bir yil olmadigina deginen Tarkan
Ozenci, servis tarafinda is hacminin
arttigini ancak bu artisin doviz hareket-
liliginden dolayi kara cok yansimadigini
aktariyor. 2021'de ciro ylizde 10 artsa
da proje sayisindan ya da misteri sa-
yisindan ¢ok hacmin énemli oldugunu
kaydeden Ozenci, bircok musterinin
yatirim planlarini erteledigini ve bu du-
rumun hala devam ettigini de soyliyor.
Ozenci; “Uzaktan calismaya gecis, tek-
nolojik yatirimlari artirdi. Ontimizdeki
sdrecte pazar da kugldugu icin bu du-
rum da dengelenecektir” diyor.

Uiriin portfoyiinii gelistirecek

Peki, 2022 yili nasil geciyor? Pandemi
ortamindan savas ortamina gecis yapildi-
gina dikkat ceken Tarkan Ozenci; Rusya-Uk-
rayna savasinin dinya piyasasi zerindeki
etkilerinin oldukca biyik oldugunu vurgu-

“Tuirkiye dijital sanayi devrimini gerceklestiriyor”
“Arastirmalara gore bulut bilisimine yatirim hacminin globalde 2025
sonuna kadar 800 milyar dolara ulagmasi bekleniyor. Pandemiyle birlikte
globalde oldugu gibi Turkiye’de de bulut teknolojilerine gegis hizlanda.

Bu durumun girketlerin ig yapig bigimlerini de degigtirmesi bu alana,
yatirimlar: hizlandiriyor. Lokal regiilasyonlara ragmen kurumsal pazarda,
miugteriler; 6zellikle e-posta, yedekleme servisleri, yazilim gelistirme
servisleri gibi ig ihtiyag¢larimi artik buluttan karsilamaya basladi. Gerek
her alanda bulut teknolojilerinden faydalanabilmek, gerekse genel
anlamda pandeminin yol agtig1 riskleri minimize etmek igin, bu aralar
yerli endiistriler teknolojik dénigim alanindaki uzmanhgimiza ¢ok daha
s1k bagvuruyor. ‘Tirkiye dijital sanayi devrimini pandemi siirecinde
gerceklestiriyor’ diyebiliriz.”

“Cip krizi, bulut teknolojilerine ilgiyi artirtyor”

“Pandemi siireci aniden artan talep ylzinden akilli telefonlardan
bilgisayarlara, otomobilden tabletlere kadar bir¢ok teknolojik Girinin
Uretiminde kullanilan ¢iplerin kitligini da beraberinde getirdi. Evlere
kapanilan bu stiregte, bilgisayar ve akilli cihazlara duyulan ihtiyag¢
artarken, saglik endigeleri ‘araba sahibi olma’ talebini patlatti. S6z
konusu krizi agmak i¢in kollar: sivayan sirketler ¢areyi, ‘DaasS’ olarak
da bilinen bulut tabanli masatisti uygulamalarinda buldu. Bulut
masaistleri, mevcut krizde yasanan gecikmeleri 6nlemede en iyi
yontem gibi géruntyor. Bulut masa Ustl uygulamasi, fiziksel bir cihaz
gerektirmeksizin ig siireglerini uzaktan yonetebilme olanag: sagliyor. Cip
krizi, 6zellikle DaasS ve genel olarak bulut teknolojilerine olan ilgiyi tist
seviyelere tasiyacak gibi duruyor.”

luyor. Ozenci; emtia piyasasinda hammadde
fiyatlarimin artmasinin_hem musterilerinin
giderlerini hem de kendi giderlerini ylikselt-
tigini de kaydediyor.

sl
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Telcoset'e Hoggeldiniz

Bu ortamda Telcoset, biyime alani-
ni yatimm da yaptig ‘yonetilen hizmetler
ve giivenlik’ olarak belirlemis durumda.
Yatinmlarini Grin portfoytini gelistirmek
iizerine yaptiklari bilgisini paylasan Tarkan
0Ozenci; 2021'de siber giivenlik departmanini
kurduklarini aktariyor. Bunun yani sira, hali-

e bW

hazirda verdikleri ¢coziimleri de gruplayarak
drinlestirme yoluna gittiklerine deginen
Ozenci; onimozdeki siirecte ozellikle yo-
netilen hizmetler, siber giivenlik ve altyapi
tarafindaki hizmet ve drnlerinin 6n
plana ¢ikacagini da kaydediyor.

“Miisteri odakliyiz”

Telcoset; misterilerine, kendi alan-
larindaki rekabet giiclerini artiracak ¢o-
zimleri sunmayt ilke edinmis durumda.
Yiizde 100 misteri odakl olduklarina
dikkat ceken Tarkan Ozenci; soyle de-
vam ediyor: “Yonetilebilir hizmetler,
uctan uca IT analizi ve danismanligi ile
veri merkezi uzmanhigimizla fark yara-
tiyoruz. Sirketimiz tamamen musteri
odaklr bir organizasyon semasina sahip ve
bu sayede cevik davranabiliyoruz. Rakip-
lerimiz organizasyonel yapilari nedeniyle
hantal kalabilirken biz cok daha hizli geri
donis saglayabiliyoruz. Yine bu yapimizin
bize kazandirdigl esneklikle yeni teknoloji-
lere kolayca uyum saglayabiliyoruz.”
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‘Dogu Aviupaya
acilmayi hedefliyoruz

Profesyonel hayattan girisimcilige soyunan
pekcok isim var. Kendi islerinin patronu ol-
may! secenler, hayata gecirdikleri projeleri ile
hayallerini gercege donistiriiyorlar. Gozde
Atasoy ve Ayse Kefli de bunu gerceklestiren-
lerden. Paylasim ekonomisinin yeni markasi
UnoMoi, uzun yillar Kanal D ve CNN Tirk'te
haber biilteni sunan Gozde Atasoy ile is ge-
listirme alaninda uzman olan Ayse Kefli'nin
kurdugu abonelik sistemi ile hizmet veren bir
online platform. ‘Buluttaki Gardrop” ismi ile
diinyada trend olan bu girisimin yaraticilar,
“Moda endiistrisi, petrol sektoriinden sonra
dinyanin en biyik ikinci kirleticisi” diyor.

Yakin zamanda 400 bin dolarlik bir ya-
tinm alan UnoMoi'nin yatinmcilari arasinda
Yemek Sepeti'nin kurucusu Nevzat Aydin, Gi-
zia'min kurucusu ismail Kutlu ve Can Eren var.
Alinan yatinmin teknolojik altyapr ve operas-
yonel sistemlerin gelistirmesi icin kullaniimasi
planlaniyor.

Sirketin gelecek hedefleri arasinda ise
Dogu Avrupa’ya aclimak bulunuyor.

Gozde Atasoy ve Ayse Kefliis fikirlerinin
ortaya cikisindan hedeflerine kadar pek cok
sorumuzu séyle yanithyor:

uUnoMoi’yi kurmak nereden akliniza
geldi? En bastaki motivasyonunuz neydi?

Ne yazik ki moda endustrisi petrol sek-
toriinden sonra dinyanin en biyik ikinci
kirleticisi. Her gecen giin satilan giysi miktari
artmakta fakat bu giysilerin ortalama kul-

Uzun yullar Kanal D ve CNN Tiirk'te haber biilteni sunan Gozde
Atasoy ile is gelistirme alaninda uzman olan Ayse Kefli'nin
kurdugu UnoMoi, abonelik sistemi ile hizmet veren bir giysive
aksesuar kiralama platformu. Nevzat Aydin, Ismail Kutlu ve Can
Eren gibiisimlerden yatirim cekmeyibasaran UnoMoi'nin Dogu
Avrupa'ya da actlmast planlantyor.

TEV bursiyerlerine destek

Su an heyecanini yagadiklar: bir kurumsal sosyal sorumluluk projeleri de
oldugunu styleyen Gozde Atasoy, “Tirkiye Egitim Vakfi ile gergeklegtirdik.
Az 6nce size bahsetmig oldugumuz tim bu hizmetlerden TEV bursiyerleri
tamamen licretsiz faydalanacak. Isterlerse mezuniyet térenlerinde ya da
6zel davetlerinde, belki de is gérusmesine giderken bizden kiralayacaklari
giysileri giyip gidebilecekler” diye anlatiyor.

lanim siresi azalmakta. Ve her bir giysinin
dretimi icin cok fazla kaynak kullaniimakta.
Ornegin; bir pamuklu t-shirt'iin Gretiminde 2
bin 700 litre su harcanmakta. Biz de tiiketime
bir nebze olsun dur diyebilmek icin stirddr-
lebilir moda anlayisini benimseyen bir marka
kurmak istedik. Tim diinyada kadinlar dolap-
larinin yiizde 80'ini hic giymiyor. UnoMoi'de
amacimiz, kadinlara alisveriste 6nceliklerinin
kiralama olmasi adina ilham olmak. Cunk,
kiralamanin giyinmenin gelecegi olduguna
inaniyoruz.

is modeliniz nasil calisiyor?

www.unomoi.com sitesi abonelik siste-
mine dayanan bir platform. Bu kapsamda,

ABD ve Cin'de yaygin bir model

Turk kadinin ikinei el kiyafete olan ¢ekincelerini tamamen ortadan
kaldirmig olmayi planladiklarini vurgulayan Ayse Kefli, “Modelimiz
gelistirmeye ¢ok agik. Turkiye’de yeni olsa da 6zellikle ABD ve Gin’de
¢ok kullanilan bir model. Tuketim aligkanhklar: bakimindan bize benzer
tlkeler olan Dogu Avrupa, tilkelerini hedefimize koyduk, o tarafa dogru
acilmay1 planliyoruz” diye ekliyor.
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abonelerimiz belli bir Gcret karsiliginda en-
vanterimizden, kendi sececekleri Grtinleri, 1 ay
boyunca kiralayarak, sinirsiz kullanim hakkina
sahip oluyorlar. Bu abonelik bedeline, kurye
ve kuru temizleme hizmeti de dahildir. Sectik-
leri driinler misterilerimize, detayl bir kuru
temizleme ve kalite kontrol siirecinin ardin-
dan 6zel UnoMoi elbise cantalari icinde kurye-
miz tarafindan teslim ediliyor. Ay sonunda da
herhangi bir kargo sirketine gitmelerine gerek
kalmadan, Grtinler, dyelerimizin kapisindan
kuryemiz tarafindan teslim aliniyor.
Sonrasinda siirec nasil devam ediyor?
(ranleri temizlendikleri anda plastik po-
setlere koyuyoruz. Boylece temizlenen Grtinle-
re, size ulasana kadar, insan eli degmesi dahil,
herhangi bir temas olmasini engelliyoruz. Bu
plastik posetler ayni zamanda driiniin kalitesi-
ni korumamiza ve Grtinlerin kullanim omran(
uzatmamiza yardimer oldugu igin; strddrtle-
bilir moday! desteklerken, uzun vadede daha
az kiyafetin atik olmasina da yardimci oluyor.
UnoMoi'de tiim dyelerimizden kiraladiklari ki-
yafetleri yine bu plastik posetlerin icinde bize



AYSE KEFLi - GOZDE ATASOY

geri gbndermelerini rica ediyoruz. Biz de bu
posetleri Atagehir Belediye'sine ulastirarak,
geri donisim projeleri kapsaminda deger-
lendirilmelerine katkida bulunuyoruz. Asla
ve asla kirkli Grtinlere envanterimizde yer
vermiyoruz.

Peki envanterinizde neler var?

Kadinlara, “Akilli Alisveris Modeli" ile de-
neyimlemek istedikleri liiks segment Griinleri
kullanim hakki sunuyoruz. Envanterimizde
iinlir markalarin ve tasarimcilarin riinleri bu-
lunuyor. Herkese sinirsiz bir gardrobun kapi-

larinracarak hayal ettikleri cesitlilige
ulasmalarini sagliyoruz. Ustelik bunu
cevreye daha fazla zarar vermeden
yaplyoruz.

Peki tiiketicinin ilgisi nasil?
tercih ediyor mu?

Genelde kadinlar dikkat cekici,
“Bunu kag defa giyebilirim ki?" diye
dustindukleri drtnleri kiralamay
tercih ediyor. Kis mevsiminde blazer
ceketler ve renkli dis giyim dranleri
ok ilgi cekti. Yaz doneminde de
bunlarin yerini genellikle kimonolar
ve elbiseler aliyor. En sagirdigimiz
ise aksesuarlarin cok talep gormesi
oldu. Kiyafetlerdeki gibi takilarda da
dikkat cekici trdnler tercih ediliyor.

Oldukca giizel yatirimlar da
aldi markaniz. Yatirimcilariniz
kimler?

400 bin dolarlik bir yatirim al-
dik yakin zamanda. Yatirimcilarimiz
arasinda Yemek Sepeti'nin kurucu-
su Nevzat Aydin, Gizia'nin kurucusu
jsmail Kutlu ve Can Eren de var. Ya-
tirmimizi, teknolojik altyapimizi ve
operasyonel sistemlerimizi gelistir-
mek icin kullanacagiz. is modelimiz
Tarkiye'de ilk ve tek oldugu icin, cid-
dibir pazarlama bitcemiz olacak. Bir
de aldigimiz bu yatirimla birlikte her
ay envanterimizi cesitlendirmeye de
devam edecegiz.

UnoMoi’den giysi kiralayan-
lar ayrica dogaya tohum atilan
bir sisteme de destek oluyor.
Biraz bundan bahsedebilir mi-
siniz?

Yarinin dogasini korumak adina
¢iktigimiz bu yolda bizimle ayni kay-
gilari paylasan Ecording ile bir ig bir-
ligi yaptik. Bu proje ile her bir kirala-
ma icin ekoDrone’larla ulasilmasi zor
olan bolgelere havadan tohum topu
atisi gerceklestiriyoruz. Ustelik alis-
verig sonrasi sizinle bir QR kod paylasiyoruz
ve siz de bu QR kodu okutarak tohum toplari-
nin ne zaman, nereye ve hangi tirde atildigin
gbrebiliyorsunuz. Ayrica e-mailinize de hir
bildirim geliyor tohum topunun atiligina dair
gorsellere ve videolara da ulagabiliyorsunuz.
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. Tarim ile ugrasan Alanyall
a n S ‘ 0 n C U U a n bir ailede biyiiyen girisimci
Hasan Uysal, sonrasinda

pansiyonculuga soyunarak

oo w t turizm sektdoriiyle tanistt.
0 e C I I e e c I Zamanla otelcilige gecis yapan
r; Uysal bugiin, iic otel sahibi.

Alanya dogumlu Hasan Uysal, tarimla ugrasan
bir ailede biiylyor. Babasi onu ve kardeglerini
kiicik yaslardan itibaren ise dahil ediyor. Oyle
ki 8 yasinda muz bahcelerindeki iscilerin ba-
sinda bekliyor. Onlarin calismalarini, molala-
rini, mesai bitislerini takip ediyor. Bu nedenle
de erken yaglarda sorumluluk almay: 6greni-
yor. Geleneksel bir aile yapilari oldugunu ve
misafiri cok sevdiklerini belirten Uysal, “is icin
gelip gidenler hep bizim eve gelirlerdi, annem
onlara kendi vyaptigl viyeceklerden ikram
ederdi. Bu, zamanla bizim icin bir ise donstQ
ve ev pansiyonculugu yapmaya bagsladik. Aile
olarak her detayl ¢zenleddsindr, kalacaklari
yerden ikramlara kadar kendimiz hazirlardik.
Cocuklugum busekilde gecti. Bu da benim
sonraki is hayatimin temelini olusturdu” diye
anlatiyor.

1986’da temeli atild

Universitede insaat mahendisligi bold-
miini kazaniyor. O yilin yazinda ise misafirha-
necilik isini biraz daha biyiterek Alanya’daki
2.5 katli evlerinin bir kismini pansiyon yapti-
gindan bahseden Uysal, soyle devam ediyor:
“Adini da ‘Yakamoz Aile Pansiyonu’ koy-
mustum. Sonra her yaz boyle pansiyonculuk
yaptik. Yatak sayimiz 45'e kadar ¢ikti. Zaman
icinde agabeyimle birlikte babamdan, bir otel
yapmak icin arsa istedik. O da bize 530 met-
rekarelik bir arsa verdi. 1986°da 20 odalr ilk

“Tekrar misafir oranimiz yiizde 68"

“Yilda ortalama 23 bin ziyaret¢imiz oluyor ve bu rakamin yiizde 401 yabanci.
Daha, gok Danimarka, Almanya ve Ingiltere’den miisterilerimiz var. Bélgede
‘tekrar misteri’ konusunda lider durumdayiz. Tekrar misafir oranimiz yizde
68. Bu yil bir belgesel hazirladik. Bu belgeselde ge¢gmisten bugiine hikayemiz
yer aliyor. Sektoérde hikayesini belgesellegtiren ilk markayiz.”

otelimizi actik. Sonrasinda genellikle
kendi arsalanimiz izerine yatirimlari-
miz devam etti.”

Buglin gelinen noktada ise Uysal,
122 odakli Alaiye Kleopatra, 443 oda-
I Alaiye Resort 406 odali Adin Beach
Hotel olmak iizere i otele sahip. ilk iki
otellerinde Batr Avrupali turistleri agir-
ladiklarini séyleyen Uysal, “Adin Beach
Hotel ise muhafazakar otelcilik alanin-
da hizmet veriyor. Bu alanda talep cok
yiiksek” diye ekliyor.

Kendi gidasini yetistiriyor

Adin BeachHotel'de 66 bin metre-
kare Uzerine deneyim alanlarr ve bah-
celer yaptiklarini belirten Uysal, sunlari
anlatiyor: “Misafirlerimize hem keyifli
anlar gecirtmek hem de onlari saglikli
gida ile bulusturmak icin bu alanlari

» hazirladik.  Adin'de  misafirlerimize
sundugumuz meyve ve sebzeleri kendi
HASAN UYSAL hahcelerimizden topluyoruz. Oniimiiz-

deki donemde bu deneyim alanlarini
artirmak istiyoruz. Bahcelerimizde kullandi-
gimiz giibreler katkisiz dogal hayvan gibresi.

u ° ° ° owe [/4

Cok ciddi arz-talep dengesizligi var Siirdrillebilirlik icin ii tarim uygulamalarina
“Su an Ui¢ otelimiz var. AlaiyeKleopatra, 122 oda, 260 yatak, 4 yildizli ve onem veriyoruz. Bitkilerimize ilaci ancak cok
her gey dahil ¢aligiyor.AlaiyeResort 443 oda, 1100 yatak. Bu iki otelimizde ciddi bir hastalik durumunda veriyoruz. Bah-

Bat1 Avrupali turist agirhiyoruz. Uglincii otelimiz Adin Beach Hotel ise 406
oda, 1000 yatak ile Islami kurallara uygun hizmet veriyor. Muhafazakar
otelcilikte bu 6lgekte bir ilki gergeklegtirdik. Adin’le, gehir otelciliginde de

celerimizin sulamalarini damlama yontemi
kullanarak su tasarrufu saghyoruz. Urinleri-

‘alkolsiiz’ otel markas haline geldik. Giinkii bu alanda ¢ok ciddi ‘arz-talep’ mizin gogunlugunu giines isig ile agik havada

dengesizligi var. Talep ¢ok yiiksek.”
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“Pandemi donemin
avantaja cevirdik

Smart Estetik ve Saglik Hizmetleri Kurucusu Zehra Korkmaz, medikal estetik sektoriinde

ithalatcubir firma olarak diinyada 6ne ¢ikan driinleri Turkiye'ye getirdiklerini anlattyor. Korkmaz,
“Pandemidoneminde online ve home ofis olarak devam ettik ve hastalar agildigi andan itibaren
islem yaptirmaya yine devam ettiler. Bu slire¢ bizim i¢in avantajlt oldugunu séyleyebiliriz” diyor.

Tirkiye medikal estetik sektorii, pandemide ya-
sanan sikintilarr asarak hizla biyiimeye devam
ediyor. Bu alanda son donemde one cikan fir-
malardan biri de Smart Estetik. Smart Estetik ve
Saglik Hizmetleri Kurucusu Zehra Korkmaz, fa-
aliyet alanlarini ve gelecek planlarini konustuk.

Siz ve sirketiniz hakkinda bilgi verir
misiniz?

Uzun yillar ilag ve medikal estetik alanda
yoneticilik ve deneyimimden sonra 2021 yilinin
basinda kendi sirketimi kurmaya karar verdim.
Medikal estetik sektérinde ithalatci bir firma
oldugumuz icin doktorlarla ¢oziim ortagr man-
tiginda ve disiplininde devam etmekteyiz. Sii-
rekli yenilikleri dinya capindaki Ar-Ge firmalari
ile iletisim halinde kalarak takip ediyoruz.2021
yiliitibari Giiney Kore'deki biyik bir Gretici ile
organik dolgu maddesini Tiirkiye'ye getirerek
calismaya bagsladik. Ayni yil yeni ve iddiali bir
iriin olan gozalti morluk tedavisi Lumi Eyes
markasinida medikal estetik pazarina soktuk.
Ozellikle Lift Dolgu serimiz olan Helene mar-
kamiz doktor ve hasta memnuniyeti oldukca
yliksek olmasi bizim icin oldukca sevindirici bir
gelisme oldu. Sirketimizin su an icin kadrosu 4
kisiden olusmaktadir.

Faaliyet alanlarimiz neler? Ne tiir hiz-
metler veriyorsunuz?

Medikal estetik sektoriinde Tiirkiye'de ala-
ninda uzman hekimlerle calisiyoruz. Medikal
estetik hekim, plastik cerrahi ve dermatoloji
alaninda dolgu ve mezoterapi Grtinlerini dok-
tor ve hastalarla bulusturuyoruz. Sadece Griin
satisinin disinda klinige drtin girmesiyle birlikte
driiniin en dogru kullanmim kilavuzu bizler olup

“Tiirkiye'ye yeni iiriinler getirecegiz"

“Oniimiizdeki ay lansmani planladigim yeni {iriniimiiziin heyecan icindeyiz.
Rejenerativ tipta GFDA Onayl olan hiicre yaglanmasini durduran Luclane
Pn+ Meikal estetik sektérinde yeni bir gelisme olarak hastalar: tedavi
edecek. Oniimiizdeki seneler bu alanda Tiirkiye’ye getirmeyi planladigimiz
Urinler devam edecek. Luclane Pn+ ile hastalarin hiicre yaglanmasinm

hem durduracak ayn: zamanda genglesme ve ciltte parlama saglayacak.
Sirketin kurucusu olarak blylyen bu pazarda en iyisini ve en farkl Girtinleri

Turkiye’ye getirme odak konumuz.”

hasta sonrasindaki etkiye kadar gozlemleyip
iletisim icinde kalyoruz.
Pandemi dénemi sizi nasil etkiledi?
Pandemi siirecinde 3 aya yakin calis-

tigimiz klinikler 3 aya yakin tamamen kapali
olmasina ragmen yiizde 8 pazar payl diisme
gostermis. Bu sebepten biz o dénemde online
ve home ofis olarak devam ettik ve hastalar
acilldigr andan itibaren islem yaptirmaya yine
devam ettiler. Bu stire¢ bizim icin avantajli
oldugunu soyleyebiliriz. Evlerde dinlenirken
ayni zaman da yeni Orin arayisina girerek
Tirkiye pazarina 2021 yilinda merhaba dedik.

Saglikh yasam ve estetik gibi alanlar
son yillarda biiyiik biiyiime kaydetti. Tiir-
kiye'de pazar, Avrupa iilkelerine gore ne
durumda?

Son yillarda pek cok sektérde diinyada ve
Tiirkiye'de tiiketim ve davranis aliskanliklari
degisiyor. Bu da estetik ve giizellik kavramla-
rinin da degismesini sagliyor. Medikal estetik,
dermatoloji, plastik cerrahi ve genetik alanin-
da sirekli yeni teknolojilerin ve anti-aging
denilen yaslanma karsiti triinlerin piyasaya
cikmasi bu konuyla ugrasan hekimlerin bilgi
ve deneyimlerinin yillar icinde artmasi da me-
dikal estetik ve giizellik sektorind Turkiye ve
Avrupa Ulkelerinde de biyiimeyi basardi.
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“E-dontsum icin
geri sayim baslad

2022'nin basinda e-fatura ve e-arsive gecis zorunlulugu icin belirlenen ciro limitleri asagl
cekilirken, e-faturaya gecmesi gereken sektorlere de yenileri eklendi. Sirketlerin 1 Temmuz
2022'ye sisteme girmesi gerekiyor. Mikrogrup Icra Kurulu Uyesi Alpaslan Tomus, “Sirketler son
tarih olan1 Temmuz'u beklemeden daha erken siirece dahil olmali” diyor.

isletmelerin ve kuruluslarin isleyislerine yo-
nelik sireclerin tamamen dijital ortamlara
aktariimasini ifade eden e-doniisiim pazarin-
da bu yilin baginda dnemli bir gelisme oldu. 22
Ocak 2022 tarihli Resmi Gazete’de yayimlanan
‘Vergi Usul Kanunu Genel Tebligi" ile e-fatura
ve e-arsive gecis zorunlulugu icin belirlenen
ciro limitleri asagr cekilirken, e-faturaya gec-
mesi gereken sektorlere de yenileri eklendi.
E-donisim  sirecinin - tamamlanmasi icin
kapsam dahilinde olan isletmelerin 1 Temmuz
2022'ye kadar sireleri bulunuyor. Son teblig
ile temmuzda 150 bin yeni miikellefin sisteme
girmis olmasi gerekiyor. Uzun yillardir sirket-
lere kurumsal ticari yazim hizmeti veren Mik-
rogrup’un icra kurulu tyesi Alpaslan Tomus'a,
e-Dondisiim siirecinde KOBI'lerin dikkat etme-
si gerekenleri konustuk.

E-ddniisiim pazarinin biiyiikligii ne-
dir? E-doniisiime geciste hangi asamada
Tiirkiye?

Mayis sonu itibariyle Tarkiye e-fatura pa-
zarinda 620 bin e-fatura kullanicisi bulunmak-
ta. Bu rakamin yarisina yakini icin e-defter
kullanicisi- diyebiliriz. Yaymlanan tebliglerle
zorunluluk kapsamlari degiserek e-Doniisim
pazarinda ciro limitleri gitgide asagiya ini-
yor ve kisa siire sonra da bu alandaki dijital
dontstimin tamamlanacagini dstindyoruz.
Mikrogrup olarak e-belge ve e-Defter kullanici
sayimiz 150 bin ve dzel entegratdr kullanan
e-fatura kullanicisinin yaklasik yiizde 20'sine
hizmet vererek Ttrkiye'nin gicli pazar konu-
muna sahip e-Donisim hizmet saglayicilarin-
dan biriyiz.
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22 0cak 2022 tarihli Resmi Gazete’de
yayimlanan e- tebligi ile neler degisti?

22 Ocak 2022 tarihli Resmi Gazete'de ya-
yimlanan ‘Vergi Usul Kanunu Genel Teblig’
ile, e-fatura ve e-arsive gecis zorunlulugu icin

ALPASLAN TOMUS

belirlenen ciro limitleri asagr cekilirken, e-fa-
turaya gecmesi gereken sektorlere de yenileri
eklendi. Diizenlemeyle e-fatura gegis zorun-
lulugu icin belirlenen ciro limitleri her yil biraz
daha asagi cekiliyor. 2020 ve 2021 hesap do-



Sektorler icin yol haritast

Yeni teblige gore e-doniigime zorunlu olan sektorler ve bu sektérlere gore
limitler su sekilde belirlendi:

M internet Reklamcili§1 Hizmet Aracilar: ile Kendilerine veya Araci Hizmet
Saglayicilarina Ait Internet Sitelerinde veya Diger Her Tiirlii Elektronik
Ortamlarda Mal veya Hizmet Satisini gerceklegtirenlerin, 2020 veya 2021
hesap dénemleri i¢in 1 milyon TL, 2022 veya muteakip hesap dénemleri
icin 500 bin TL ve Uzeri brit satig hasilat: (veya satiglari ile gayrisafi is
hasilat1) olanlar,

B Gayrimenkul ve/veya motorlu tasit, inga, imal, alim, satim veya
kiralama, iglemlerini yapanlar ile bu iglemlere aracilik faaliyetinde bulunan
miukelleflerden brit satig hasilati (veya satiglar: ile gayrisafi is hasilaty);
2020 veya 2021 hesap donemleri i¢in 1 milyon TL, 2022 veya muteakip
hesap dénemleri igin 500 bin TL ve tizeri olan miikellefler.

M Kiltir ve Turizm Bakanlig ile belediyelerden yatirim ve/veya igletme
belgesi almak suretiyle konaklama hizmeti veren otel isletmeleri. 5-30 bin
TL'yi (vergi mukelleflerine diizenlenenler agisindan vergiler dahil toplam
tutar: 5 bin TL'yi) ibaresi 5 bin TL'yi (vergi miikelleflerine diizenlenenler
acgisindan Kanunun 232’'nci maddesinin ikinei fikrasinda belirtilen, iglemin
gerceklegtigi yila, ait, fatura diizenleme zorunluluguna iligkin tutar:)
geklinde degigtirildi. Bu tutar 2022 yili igin & bin TL'dir.

B E-irsaliye Uygulamasina Gec¢ig Stiresi baghikl béliminitn ikineci
fikrasinda yer alan demir, ¢elik Giriinlerinin imal, ithal veya ihracini
gerceklegtirenler, ibaresi demir ve ¢elik ile demir veya gelikten trtnlerin
imal, ithal veya ihracim gergeklegtirenler gseklinde degigtirildi.

B E-fatura uygulamasina kayith olan ve brit satis hasilati (veya satiglar:
ile gayrisafi ig hasilati); 2018, 2019 veya 2020 hesap dénemlerinde 25
milyon TL, 2021 veya muteakip hesap dénemlerinde 10 milyon TL ve tizeri
olan mukellefler i¢in zorunluluk getirildi.

nemi icin brat satis hasilati 4 milyon TL, 2022
veya miteakip hesap dénemleri icin briit 3
milyon TL ve Gzeri olan miikellefler, 1/7/2022
tarihine kadar, e-fatura/ e-arsiv fatura siste-
mine gecmek zorundalar. 2021 yili brit satis
hasilat 40 milyon TL ve {zeri olan firmalar
1.1.2023 tarihinde, 2022 veya miiteakip hesap

donemlerinde saglayanlar ilgili hesap done-
mini izleyen hesap ddnemi basinda e-defter
uygulamasina gecis zorunlulugu geldi. 2022
yill briit satis hasilat 3 milyon ve dzeri olan
firmalar 1.1.2024 tarihinde e- defter uygula-
masina gececekler. Yeni teblige gore e-doni-
stime zorunlu olan sektorler ve bu sektorlere

gore limitler de belirlendi.

Siirece dahil olmak isteyen KOBi’le-
re tavsiyeleriniz nelerdir?

Her seyden dnce, bu konuda calisacaklari
firmanin uzmanlhgina, tecriibesine ve hizmet
verdigi isletme sayisina dikkat etmelerini tav-
siye ediyoruz. Bugiin Mikrogrup olarak Tiirki-
ye bu konuda 150 bini agkin firmaya hizmet
sunan bir grup konumundayiz. Diger dnemli
bir husus, e-ddniisiime gecmek icin son tarih
olan 1 Temmuz'u beklemeden daha erken sti-
rece dahil olmalari. Bu sene gegis sirecinde
cok sayida firma bu stirece dahil olacak. Son
dakika yogunluguna kalmadan gecis siiregleri-
ni tamamlamalarinin firmalara biyik kolaylik
saglayacagini disindyoruz. Diger énemli bir
Onerimiz ise, ticari yazilimlar tarafindan onay-
lanmamis, bizim yan sanayi konnektor olarak
adlandirdigimiz sistemleri kullanarak riske
girmemelerini Gneriyoruz. Glvenilir ve igin
uzmani olan bir firma ile calismalari e-dond-
stime gecis strecinde olusabilecek tim sorun-
lart ve riskleri ortadan kaldiracaktir.

Dijital doniisiimiin pek cok farkli aya-
81 var. Sizin bu siireci yonetmek isteyen
KOBi’ler nasil bir yol haritasi izlemeli?

E-dondstim sdrecinde isin uzmani ile ¢a-
lisildigl takdirde cok net sekilde anlagilacak
farklar var. Biz bu siireci rahat ve sorunsuzca
yonetmek isteyen isletmelere dijital dondsim
icin isin uzmanlarini secin, e-faturaya kolayca
gecin diyoruz. Mikrogrup olarak anahtar tes-
lim e-fatura ile kullanicilarimizi tiim operasyo-
nel yiklerden kurtariyor ve tim operasyonel
strecleri onlarin adina biz yaritiyoruz. Bu
gercekten biyuk bir rahatlik. Zahmetsizce,
oturduklari yerden, zorlu sirecleri hi¢ ya-
samadan ve basvuru islemleriyle vakit kay-
betmeden gecis saglayabilirler. Ayrica hizl
kurulum sayesinde hemen kullanmaya basla-
yarak ve diledikleri yerde fatura kesebilirler.
Hatta mobil Uzerinden bile. Bu sireci rahat
gecirmek disinda, uzun sireli disinmek de
gerekiyor. Se¢mis oldugum donisim saglayl-
cr sirket tim ihtiyaclarimi karsilayabilir, tim
sorunlarima ¢6zim Gretebilir mi? Uzun sire
hizmet alabilecegim bir yapi mi? Belki de en
onemlilerinden biri, gtivenli mi? Giivenlik ger-
cekten cok dikkat edilmesi gereken bir konu.
Mikrogrup olarak kullanicilarimizin yazilim
programlarinin zarar gérmesini ve giivenlik
a8 olusmasini engelliyoruz.
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ektrifikasyon donustmund

destekleyeceqiz

Avusturyali Brambles Grubu'nu bir parcasl
olan CHEP; 60 (ilkede perakende, hizli tiike-
tim, gida, otomotiv ve diger bircok sektére
ahsap paletlerden plastik konteyner ¢ozim-
lerine kadar tedarik zinciri akisini kolaylas-
tiran, enddstri standartlarinda bir ekipman
yelpazesi sunuyor. Sirket, 2021'i 5 milyar 209
milyon dolar global ciroyla tamamladi. Ttirki-
ye'de 2009'dan beri faaliyet gosteren CHEP'in
ozellikle otomotiv tarafindaki hedefi; miisteri-
lerinin ve sektordeki yeni oyuncularin elektri-
fikasyon dondsimini desteklemek ve tedarik
zincirlerini daha strddrlebilir hale getirmek.

CHEP Avrupa ve Kuzey Amerika Otomotiv
Kidemli Ticari Direktorii Safak Aktekin, “Tir-
kiye'de tedarik zincirlerini daha stirdrtlebilir
kilan, paylasima ve yeniden kullanima dayali
ekipman yonetim hizmetinin tek saglayicisi-
yiz" diyor. Miisterilerinin hacimlerinden veya
operasyonlarini yirttiikleri cografi bolgeler-
den bagimsiz olarak konteyner ihtiyaclarini
sorunsuz karsilama hedefiyle calistiklarini
soyleyen Aktekin; hizmet merkezlerindeki oto-
masyon yatinmlarinin devam ettiginin, mus-
terilerinin taleplerine uygun dijital coziimler
drettiklerinin altini ciziyor. Safak Aktekin ile
CHEP'in faaliyetlerini ve hedeflerini konustuk.

CHEP’in bagh oldugu Brambles Gru-
bu’nu taniyabilir miyiz?

Birim yik ekipmanlari, paletler, kasalar
ve konteynerlerin havuzlanmasinda uzmanla-
san Brambles, dzellikle otomotiv, hizl tiketim
mallari, taze meyve sebze, icecek, perakende,
ve endUstriyel dretim sektorlerine hizmet
veriyor. 750'den fazla servis merkezinden
olusan bir ag (izerinde yaklasik 345 milyon
palet, kasa ve konteyner sirkiilasyonuna sahip
olan Brambles, en biylik operasyonlari Kuzey
Amerika ve Batl Avrupa'da olmak Uzere yak-
lastk 60 iilkede faaliyet gosteriyor ve 12 bin
calisani var.
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CHEP basta otomotiv olmak izere is ortaklarina paylasima ve
yeniden kullanima dayalt ekipman yonetim hizmeti veriyor. CHEP
Avrupa ve Kuzey Amerika Otomotiv Kidemli Ticari Direktor
Safak Aktekin, “Elektrikli arabalar icin gerekli parcalarin
tasimaciliginda kullanilacak yeni triin ve ¢éziimleri ureterek
elektrifikasyon déntisimiini desteklemeyi hedefliyoruz” diyor.

“Tedarik zincirlerinin ¢6ziim ortag olmay: siirdiirecegiz”

“2082R%’de servis merkezi, otomasyon sistemleri ve ekipman izerine
yatirim yapmaya devam ederek Turkiye otomotiv ve beyaz esya
sektérunin tedarik zinciri yonetimini gelistirmeyi hedefliyoruz. Otomotiv
endustrisindeki deneyimimizle maliyet, risk ve israfl azaltan, yeniden
kullanilabilir ¢ézumlerimiz var. Elektrifikasyon dénemiyle birlikte,
otomotiv tedarik zincirleri i¢in gerekli standartlar: kargilayan, mevcut
risklerin optimize edildigi, tehlikeli madde tagimaciligl igin ilgili tim
gereklilikleri ve sertifikalar: karsilayan BM-sertifikali konteynerlerimizle
tedarik zincirlerinin en biiyiik yardimeisi ve ¢éziim ortagl olmayi

surdiirecegiz.”

CHEP, Tiirkiye pazarina ne zaman girdi?

2009'dan beri faaliyetlerimizi sturdirdi-
glimiiz Tirkiye'de tedarik zincirlerini daha
sirdaralebilir kilan, paylasima ve yeniden
kullanima dayali ekipman yénetim hizmetinin
tek saglayicisiyiz. Sadece hir ekipman teda-
rikcisi olmanin otesinde tedarik zincirinin her
asamasini bastan sona biitiinsel bakis acisiyla
degerlendirerek, is ortaklarimiza 360 derece
hizmet veriyoruz.

Uriin ve hizmetleriniz neler?

Teknoloji ve inovasyonla tedarik zinciri-
ne yonelik akilli ve verimli ¢dzimler sunarak,
uluslararasi tedarik zinciri stireclerinde giicli
altyapimizla Ureticilere ve tedarikcilere destek
oluyoruz. Tedarik zinciri boyunca driinlerin en
iyi sekilde korunmasi icin gelistirilmig katlana-
bilir plastik konteynerler (FLC) ve plastik ka-
salar (KLT) ile sirddrdlebilir hizmet veriyoruz.
Musterilerimizin ihtiyac duydugu farkl parca

tirlerine yonelik ambalaj ve nakliye maliyet-
lerini ddsiriiyor; daha az atik, ellecleme ve
kirlilik ile daha fazla iirtiniin zamaninda olma-
si gerektigi yere ulasmasini sagliyoruz. Payla-
sima ve yeniden kullanima dayalr katlanabilir
plastik konteynerlerimiz ile tedarik zincirinde
bulunan riskleri, depolama alanini ve bunlarin
yonetimi icin harcanan zamani da azaltiyoruz.

Nasil avantajlar sagliyorsunuz?

Misteri portfoylimiiz yan sanayilerden,
biiytk uluslararasi sirketlere ulasan genis bir
yelpazeden olusuyor. Misterilerimizin, ha-
cimlerinden veya operasyonlarini yirattikleri
cografi bolgelerden bagimsiz olarak kontey-
ner ihtiyaclarini sorunsuz karsilama hedefiyle
calislyoruz. Tiim tedarik zinciri maliyetlerini
diisirmeyi ve verimliliklerini artirmayi da he-
defliyoruz.

Yeni iiriinleriniz olacak mi?



Tirkiye, yan sanayi tedarikcileri ile oto-
motiv endistrisinde 6nemli bir oyuncu. Elekt-
rifikasyonda da Ulke olarak aktif olacagimizi
distintiyoruz. Biz de 6zellikle elektrikli araba-
lar icin gerekli olan parcalarin tagimaciliginda
kullanilacak vyeni driin cozimleri dretmek
istiyoruz. Bataryalar gibi tehlikeli Griin ka-
tegorisinde olan Grdnler icin daha givenligi
artiran ¢ziimlerimiz, tedarik zincirinin akisini
hizlandiracak.

2022 nasll gegiyor?

2021 mali yilinda global olarak toplamda
5 milyar 209 milyon dolar satig geliri elde et-
tik. 2022'de elektrifikasyon donemiyle otomo-
tiv pazarinda canlanma var ve sektore bircok
yeni oyuncu dahil oldu. Tedarik zincirindeki
bu dontisiim bizi heyecanlandiriyor, Griin ve
hizmetlerimizle tiim oyuncular destekleme
arzumuzu artiyor. Tedarik zincirinde verimlilik
elde edilmesi kritik Gnemde. Ozellikle elektrik-
li araclarin dretim maliyetlerinin, geleneksel
icten yanmali motorlara sahip araclarla esit
seviyede olmasi icin yapilacak her hamle
ekstra onem kazandi. Bu alandaki dijital ¢6-
ziimlerimiz ve yenilikgi drinlerimizle farklilik
yaratmay! hedefliyoruz.

“Artik 'karbon notr’ bir sirketiz”

«C02 EMISYONLARINI SIFIRLADIK”: 2025'de kadar uygulayacagimiz
sUrdurulebilirlik stratejimizi, yenilenebilir tedarik zincirlerine énculik
etme hedefiyle ‘Olumlu Gezegen, Olumlu Is ve Olumlu Toplumlar’ olarak
belirledik. Bu strateji, daha az ‘kéti’ sey yapmaktan yani negatif etkimizi
azaltmaktan gezegen ve toplum tizerinde pozitif etki olugturmaya dogru
evriliyor. CHEP, karbon nétr bir girket. Yeniden agaglandirma projelerine
ve yenilenebilir elektrik tedarikine yatirim yaparak kapsam 1 ve kapsam
2 kategorilerindeki net COR emisyonlarin sifirladik. Daha akilli ve daha
surdurulebilir tedarik zincirlerinde pazara éncilik ediyoruz

SURDURULEBILIR BIR ALTERNATIF: Paylasima ve yeniden kullanima,
dayali is modelimiz, dongiisel ekonomi ilkelerini izleyerek igletme
maliyetlerini ve dogal kaynaklara olan talebi azaltarak daha verimli
tedarik zincirleri yaratiyor. Musterilerimize tek kullamimlik ambalaj
kullanmimi veya kendi konteynerlerini yénetme diginda daha verimli ve
surdirulebilir bir alternatif sunuyoruz. Bu, migterilerimizin yalnzca
kullandiklar: platformlar i¢in 6deme yapmalarini sagliyor. Palet takasi
olanagi veren birgok girketin aksine, CHEP platformlarini miigterilere
kiraliyor ve kullanimdan sonra neredeyse her birimi kontrol etmek,
onarmak ve tedarik zincirine geri kazandirmak i¢in topluyor.

HAZIRAN 2022 KOBI GIRISIM 33
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Patentl cihazin
7 tilkeye satiyor

Fuat Dingyilmaz tarafindan 2012 yilinda
kurulan D2 Grup, beyin cerrahi ve ortopedi
branslarinda driin tedarigi amaciyla kurul-
du. Sonrasinda da estetik cerrahi alaninda
kullanilan bircok cihazin distrabttorlugiind
yapti. Simdilerde ise D2 Grup’un Kurucusu
ve CEO'su Fuat Dincyllmaz, is hayatinda
edindigi tecrtibelerini birlestirerek gizellik
alaninda biyik farklar yaratan ‘Frozen’
markasini yaratti. Yaslanmaya karsi etkili
olan ‘Frozen’” markali yerli tretim cihazlar
bugiin Tiirkiye'de bk ilgi goriiyor. Ayrica
7 lkeye de ihrac ediliyor.

Markanin patenti ve serum icerikleri-
nin kendilerine ait oldugunun altini cizen
Dingyllmaz, ‘Frozen’ tamamen bir Tirk
markasi olduguna dikkat cekiyor ve ekliyor:
“Yarattigimiz marka ve drettigimiz trtinler
Avrupa’da biyik ilgi gordi. Almanya, Bel-
cika, Hollanda, isvicre, Fransa ve ingiltere
gibi Avrupa ilkelerinin yani sira Katar'da
da drdnlerimiz kliniklerde satiimaya basla-
di. Ayrica Ingiltere’ye distribttorliik verdik.
Su anda hedefimiz ABD pazari. Cok yakinda
orada da Urtnlerimiz ilgilileriyle bulusmaya
baslayacak. Frozen'in su an Frozen Face,
Frozen Body ve Frozen Eyes olmak {izere
farkli bolgelere uygun cihazlari mevcut.”

Kendi sirketini kurdu

Meslek hayatina 1997 yilinda Sivas'ta
bir medikal sirkette henliz 17 yasindayken
baslayan Dincyllmaz, calisma hayatina bas-
ladigr bu ilk firmadan 2003 yilinda askere
giderken ayrilmis. Dontince istanbul’da
kendi sirketini kuran Dingyilmaz, kendi isi-
ne cerrahi ve ortopedi alaninda yabanci
firmalarin Tarkiye distribiitorlerinden al-
digr Grtnlerin i¢ piyasaya pazarlamasiyla
basliyor. Ust diizey hastaneler ve Gst diizey
hekimlerle caligiyor. Ankara'da katildigi bir
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Yabanct sirketlerin Grtinlerinin Turkiye distribitorlugi alarak
basladigi yolculuguna zamanla kendi markasint yaratarak
devam eden D2 Grup Kurucusu ve CEQ'su Fuat Dincytlmaz,
“Guzellik sektorine hitap eden, yasanma etkilerine karst etkili
kilan'Frozen"markasintyarattim. Cihazimizin yiiz, viicut ve
g6z bolgelerine hitap eden cesitleri var. Uriinleri 7 iilkeye de
thrag ediyoruz” diyor.

“Uriinlerimiz Beverly Hills'de kullanilyor”

“Frozen markamizin yani sira 6zellikle estetik cerrahide kullanilan
cihazlara ug Uretiyoruz. Ameliyathanede hangi alanda hangi cihaz
kullanilir bu konuya, 6zel bir ilgim var. Ornegin biz cihazinin baghgini
Tlrkiye’de tasarlayip biz urettik. Op.Dr.Abdilkadir Goksel ile birlikte
tasarladigimiz bu bagliga ‘Goksel-1’ ismini vermigtik ve 3-4 yildir
kullamimda olan bu Girtine uluslararas: arenada da hekimlerden talep ¢gok
biylk. Su anda 15 farklh Glkede kullamliyor.”

plastik cerrahi kongresinde kafasindaki is
planinin sekillenmeye basladigini dile ge-
tiren Dincyllmaz, sunlari anlatiyor: “Son-
rasinda ‘Acaba kendim bir distribitorlik
alabilir miyim?” diye dusiinmeye bagsladim

ve Almanya'daki bir medikal fuarina git-
tim. Yabanci dilim yoktu ve sadece Tiirkce
konusarak Almanya'da kendime yeni bir
kapi araladim. Cebimde 5 liram olmadan,
herhangi bir yatinm but¢em olmamasina
ragmen ilk Grain siparisimi vermis oldum.”

Frozen nasil dogdu?

Almanya’daki fuardan déndiikten sonra
hedeflerinin artik sekillenmeye basladigini
dile getiren Dincyllmaz, s6yle devam ediyor:
“0 donemde italyanlardan bolgesel zayifla-
ma konusunda etkili bir cihaz almistim ama
ylizle ilgili bir konuda calisma yapmay ¢ok
istiyordum. italyanlarla ortak bir proje ge-
listirdik. Cilt Gizerinde ignesiz, acisiz, agirisiz
konforlu bir islem saglayan Grtnler ve ci-
hazlara yoneldik. Once jel ve serumlari olus-
turduk ve sonrasinda o serumlari cilt altina
nasil hizli ve agrisiz sekilde enjekte edece-
gim Uzerine planlamalar yaptik. Bu siirecin
sonunda Frozen markasi dogdu.”
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Odeme sistemlerinde
rekabet kizisiyor

Turkiye'de 2021 yilinda
temassiz 6demeler g

kat artig gosterdi. Yeni
normalde tim isletmelerin
streclerinde dijitallesme
ihtiyacinin daha fazla én
plana ¢ciktigint sdyleyen
Paynet Genel Muidiiri Onur
Ertirk, 2022 yilina yiizde
100 biiyiime hedefiyle
girdiklerini soyliyor.

Dijital bankacilik ve finansal teknolojiler ala-
ni son dénemde yapilan diizenlemelerin de
etkisiyle cok hareketli. Ozellikle 6deme sis-
temleri alaninda rekabet giderek kizisiyor.
Bu rekabet pandemiyle 6nemi giderek artan
temassiz ddemeler tarafina kaylyor. Resear-
ch and Market'in verilerine gore global diji-
tal ddeme pazar yizde 16,1'lik biylimeyle
5,8 trilyon dolara ulastl. Temassiz ddemeler
hacmi de yizde 45'lik bir artisla 2,5 trilyon
dolar oldu. Tiirkiye'de de BKM'nin verilerine
gore yilin 2021 yilinda temassiz 6demeler {i¢
kati artig gosterdi.

Pazardaki bu biiyiime Paynet gibi giri-
simlerin de ivma kazanmasini sagladi. Bayi

e

kanalinda kredi karti ile tahsilat fikriyle
tohumlarr atilan Paynet, 6deme sistemleri
sektoriinde, nakit akisinin - dijitallestiril-
mesi alaninda uzmanlagmis bir finansal
teknoloji sirketi. Sirket, farkli sektorlerde
faaliyet gosteren 26 bin'den fazla islet-
menin finansal sireclerini dijitallestiriyor.
Sirketin Onemli odak noktalarindan biri
KOBI'lerin nakit akisi yonetimlerini ek bir
yatirm maliyetine katlanmadan yalnizca
tek bir anlasmayla ayni platform tzerinden
dijitallestirmek. Sirket, 2021 yilini yizde

Asil biiyiime 2023"te olacak

2022’de pazar bluyurken Paynet’e bliyume getirecek ana konular fiziksel
ticarete dokunan ¢dziimler ve acgik bankacilik alaninda ortaya koyacagi
yenilik¢i uygulamalar olacak. PayKredi ve PayPOS bu yenilik¢i ¢bézimler
arasinda yer aliyor. Hibrit ¢gézlimler, ¢cok kanall1 migteri deneyimi

ve yenilik¢ilik sektore yon veriyor. Dijitallesme ve regulasyonlar da
sektorin biiylime hizini artiriyor. Ote yandan Ertiirk, regiilasyon
stireglerinin bir yil gibi bir zamana tabi olmasindan dolay: agik bankacilik
ve dijital bankacilik gibi alanlarda esas biiyyumenin 2023 yilindan itibaren

hissedilecegini belirtiyor.

ONUR ERTURK

+ paynel

60'In tizerinde biiyiimeyle kapatti. Paynet’e
bu biiyimeyi getiren en énemli gelisme te-
massiz ddemelere artan ilgi oldu. Bu ortam-
da Paynet’in mobil uygulamalari iizerinden
gerceklesen islem adedinde yiizde 45, islem
tutarinda da yiizde 95 biiyiime kaydedildi.

Yiizde 100 hiiyiime hedefi

Yeni normalde tiim isletmelerin sirec-
lerinde dijitallesme ihtiyaci daha fazla 6n
plana ¢iktigini séyleyen Paynet Genel Miidi-
rii Onur Ertiirk, 2022 yilina yiizde 100 biyi-
me hedefiyle girdiklerini soyliyor. Dijital ve
temassiz ddeme ¢oziimleri hem operasyonel
hem maliyet agisindan yarattig avantajlar
nedeniyle daha cok sirket tarafindan tercih
ediliyor. Pazarda gerceklesecek yeni oyuncu
girisleri bu yilin en 6nemli gelismelerinden
biri olacak. Mevcut oyunculardaki biyime-
ye ek olarak yeni lisans alacak oyuncularin
pazara girisiyle pastanin daha da biyimesi
bekleniyor. Ertirk, “Fintek en cok oyuncu-
nun oldugu ve ilginin en yiksek oldugu di-
key sektor. Su anda lisans bekleyen 50'ye
yakin sirket oldugunu biliyoruz. Bu yil lisans
alacak sirketler ve yeni regiilasyonlara tabi
yeni oyuncular oyuna girecek. Boylelikle
yeni unicorn’lar fintekler arasindan ¢ikacak.
Yeni girisler sadece yeni kurulan sirketlerle
olmayacak, satin alma, yatirim, ortaklik ya
da birlesmelerle de pazara yeni oyuncu giri-
si olacagini dustindyoruz” diyor.
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isletme sermayesi kavrami, aslinda
isletmedeki yoneticilerin ve ortaklarin
her an yasadiklari bir isletme gercegi
olmasina karsin, maalesef bu konunun
yoénetilmesine gosterilen ilgi de son
derece azdir. Ozellikle enflasyon etkisi
ile sirketler tizerindeki maliyet baskilari,
gelir ve karlarin enflasyon etkisi ile
yiksek ¢ikmasi da sirketlerde isletme
sermayesine hiyiik zarar vermektedir.
isletmelerde yonetimden beklenen
aktif ve pasif yonetimi dedigimiz
olgu hasitce; alig-borclanma-tretim-
depolama-satis-tahsilat siirecinin
basarili bir sekilde yonetilmesidir.
isletme sermayesi; isletmenin cari
varliklaridir. Yani; nakitleri, kredi
kartindan satislarin bankada bekleyen
tutarlari, alacaklari, stoklari en basit
isletme sermayesi drnekleri olarak
sayilabilir. Net isletme sermeyesi ise;
bu cari varliklarindan 12 ay icerisinde
6denecek borclarin ¢ikariimasidir. Bir
isletmenin net isletme sermayesinin
gicli olmasi, cari varhklarinin giictine
ve 12 ay icerisinde ddeyecegi borclarin
tutarina baglidir. isletme sermayesi,
isletmelerin giinliik faaliyetlerini
stirdiirmeleri icin gerekli olan varliklar
ile 12 ay (normal faaliyet donemi
kabul edildiginden) icerisinde nakde
donusebilecek varliklarin genel adidir.
Ulkemizde isletmelerin nakde en
kisa siirede dénmelerini saglayacak
satis politikalarr kuramamalari ya
da rekabetin riizgarina aldanip
miisterilerine vadeler agmalari aslinda
isletme sermayesinin misterilerine
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KOBILGI

SIRKETLERDE ISLETME
SERMAYES] YONETIMININ

TAM ZAMANI!

kullandiriimasidir.

Bu durum “ne olursa olsun satalim”
felsefesine sahip olan isletmelerde
ortak dzelliktir ve bu tir isletmelerin
satislarini ve cirolarini artirarak
iflasa kadar gittikleri siklikla
goriilebilmektedir.

isletmelerin dzellikle de yeni
girisimcilerin isletme sermayesi
sorunlart ile karsi karstya kalmamalar
icin isleri ile ilgili iyi bir fizibilite
yapmalari ve en azindan dniindeki
12 ayin nakit bitcesini olusturarak
faaliyetlerine baglamalari finansal basari
icin onemlidir.

Ulkemizde isletmelerin isletme
sermayesi konusunu ¢ok iyi bicimde
yonetebildiklerini séylemek oldukca
gctir. Ozellikle stirekli bir sekilde
isletme sermayesine ihtiya¢ duyan
isletmelerin nakit akislarini -istisna
olan sirketler disinda- cok dogru
planlayabildikleri séylenemez.

Neden isletmeler isletme
sermayesi yonetimi konusunda pek
basaril sayllamaz?

Bunlari siralayacak olursak;

« ise baslarken 6z kaynagn bilingli
ya da bilingsiz olarak diisiik tutulmasi,

« Plan ve programsiz yatirm
kararlari,

* Rekabetin biiyiisiine kapilip
gereginden fazla musteri finansmanina
yonelmek (devamli vade agmak)

« Ozellikle aile isletmelerinde bir
aile anayasasinin olmayisi ve isletmede
olusan nakit varliklarin kazangmis gibi

plansiz bir sekilde kisisel ihtiyaclar icin
isletme disina ¢ikariimasidir.

Nakit ve nakit benzerleri, stoklar
ve ticari alacaklar hesaplarinin toplam
degerini ifade eden isletme sermayesi,
ddnen varlklarin cogunlugunu
olusturmakta ve dénen varlklardan
en yiiksek faydayr kazanmayi
amaclamaktadir. Ulkemizdeki bircok
isletmenin duran varlik yatirmlarindan
cok kisa vadeli yatirmlara sahip oldugu
ve borglarini bu kalemlerle karsiladig
distintldiginde isletme sermayesi
yonetiminin {ilke ekonomisinin
istikrarinin saglanmasinda da ¢ok énemli
bir rol oynadigi séylenebilir. Ulkemiz
isletmelerinin dzellikle de KOBi'lerimizin
sermaye yapilarinin cok giicli olmayisi
ve isletme sermayeleri ile ayakta
kalmaya calismaktadirlar. Bankacilik ve
finans sektori de isletmelerin isletme
sermayesi ihtiyaclari icin Uriinler
sunmaya yonelmektedir. Zayif bir
isletme sermayesi yonetimi, yiksek
kar marjlarina sahip biiyiik ve kokli
isletmelerin bile iflas etmesine neden
olabilmektedir. Yani sirket cok karli
olsa bile alacaklarini zamaninda tahsil
edemezse (buna kredi riski diyoruz) ve
yikiimliliklerini yerine getiremezse
(bu ifadeye de likidite riski denir)
sureklilikleri tehlikeye diser.

* Nakit Yonetimi

isletmelerin kriz dénemlerinde
satislart artirmak icin yaptiklari
en biyiik hatalardan biri, kredili
satislarin vadesini artirmaktir. Halbuki
uzatilan vadeler, musterilerin geri



6dememe riskini artirir, paranin yani
borcun zaman degerini azaltip firsat
maliyetlerine neden olur. Musterilerinin
uzun hir siire 6deme yapmasini
bekleyen isletmeler bir noktadan sonra
nakit sikintisi cekmeye baslar ve vadesi
gelen yikimliltklerini 6deyebilmek igin
bor¢lanma yoluna basvurur. Ozellikle
kriz nedeniyle bazi misterilerinin de
batmasiyla zaten alacaklarinin tamamini
tahsil edemeyen isletmeler bir de faiz
6deme yikumlalugtne girer. Asiri
bor¢lanmadan dolayi kredi cekemez,
tedarikcilerinden mal alamaz ve {iretim
yapamaz hale gelir. Nakit akislarinin
aksamasl ya da azalmasi sirketin
degerini ve itibarini disirdr. Her zaman
cok satmak iyi olmayabilir.

« Stok Yonetimi

Talebi karsilamak icin gereken
optimal stok diizeyinin belirlenmesi, stok
yonetiminin birincil koguludur. Stoklarin
bozulmamasi, modasinin gecmemesi
ve miisteri ihtiyacini karsilamast igin
dogru stok kalemleri dogru yerde ve
dogru zamanda hazir bulunmahdir. Kriz
donemlerinde satiglarin diismesinden
dolayi stok miktarlari da dogal olarak
sismektedir. Biyuk isletmeler, kriz
dénemlerinde normal stok devir
hizlarina nispeten daha kolay ulasip
stok ve sermaye maliyetlerini kontrol
altina alabilmektedir.Ancak stok
yonetim sistemi olmayan isletmeler
stok maliyetlerine ek olarak
hurda maliyetlerine de katlanmak
mecburiyetindedir. isletmede
entegre stok yonetim sisteminin
kurulmasi, stoktaki drinlerin birim
maliyetinin izlenmesine olanak saglar.
Bu sistemlerin sundugu en etkili
¢oziimlerden biri Griin bazl birim
maliyet takibi yapabilmektir. isletmeler
bu sayede stoklarini nakde
cevirmek icin her driine
farklrindirim oranlari
uygulayabilir, stok devir
hizi ve karlihgr distik
trinleri hizlica tespit edip diriin
gamlarindan cikarabilir ve Griinlerin
depolanma modellerini iyilestirerek

depolama maliyetlerini azaltabilir.

* Alacak Yonetimi

Vadeli satislardan dogan
alacaklarin donen varliklardaki
pay! kriz zamanlarinda giderek
daha ¢ok artmaktadir. Tahsil
edilemeyecek satislar yapmayi
dnlemek icin misterilerinin borg
odeme aliskanhklarinin, piyasadaki
glivenilirliginin ve varsa kredi notunun
dnceden arastiriimasi alacak yonetimi
stirecinin ilk adimidir. Bunun icin
isletmeler masterileri hakkinda
bankalardan, ticaret yaptigi diger
isletmelerden veya miimkiinse kredi
derecelendirme kuruluslarindan
referans talep edebilir ya da finans
uzmanlarina bagvurarak finansal
tablolarini inceleyebilir. Satiglar mutlaka
yazili sozlesmelere dayanmalidir ve
sozlesmede tiim hikiimler agik ve
detayli bir sekilde belirtilmelidir. Kriz
dénemlerinde internet tizerinden satis
yapan isletmeler fiziki satig yapan
isletmelere gore alacak yonetimlerini
daha etkin bir sekilde yirttebilmektedir.
Clinkl bu sayede isletmeler hem
licreti aninda tahsil edebilmekte hem
de e-fatura diizenleyerek faturalarin
kargoyla iletilme siiresinden tasarruf
yapabilmektedir. Ayrica alacaklarin
yaslandirma yontemiyle diizenli
periyotlarda izlenmesi, geri 6deme
takibi icin en etkili ydntemlerden biridir.
Boylece borcunu vadesinde ddeyen
miisterilerle daha iyi ticari iliskiler
gelistirilebilir ve daha avantajl satig
firsatlari sunulabilir. Diger yandan
vadesini geciren musterilerden

6deme yapmalari talep edilebilir,
yapmayanlar icin hukuki yollara
bagvurulabilir. Temerrtde dusiip
borclarini 6deyemeyen misterilerin
isletmelerin nakde sikismalarina neden
olmasinin yani sira muhasebesel olarak
da karin diismesine neden oldugu
unutulmamalidir. Alacaklarin dogrudan
iliskili oldugu unsur satiglardir. Maalesef
bircok isletme piyasanin biiyisiine
kapilip, “ne olursa olsun satis yapalim”
stratejisini uygulayarak, alacak
vadelerini agmakta ve sonucta uzun
vadeli alacaklarin tahsili zorlagmaktadir.
Bu durum bazen “sirketimiz biyadi”
gibi ifadelerle sadece cirodaki
bliylimenin yorumlanmasina neden
olmakta ancak sirketin stirekliligi icin
tehlike olusturabilmektedir. Uzun vadeli
ve teminata dayanmayan alacaklari
artirarak satiglari biyutmek, sirkete
isletme sermayesi ihtiyaci dogruracaktir.
Sirketin sermaye yapisi kuvvetli degilse
ve karsiligr likit degilse satislarin
yarattigi alacaklari kisa vadeli finansal
kredilerle fonlamak gerekecek, bu

da sirkete nakdi ve gayrinakdi kredi
limiti sorunu ve finansman giderinden
kaynaklanan kar yapamama sorununu
beraberinde getirecektir.

Kiiresel finans piyasalarindaki
dalgalanmalar isletmelerin tedarik
zincirlerinde ciddi bir baski
yaratmaktadir. Ekonominin daraldig
ve belirsizlik nedeniyle gelecegin
ongoriilemedigi donemlerde likidite,
isletmelerin hayatta kalmalarin
saglayan en dnemli aractir. Proaktif
bir isletme sermayesi yonetimi driin
ve misteri portfoyln iyilestirilerek
isletmeye katma deger yaratir ve
isletme varliklarinin kaybedilmesini
onler. Korunan varliklarin baska
yatirimlarda degerlenmesini

mimkin kilar ve risklere
ragmen isletme karliliginin
stirdirilebilir olmasina olanak
tanir. Sonug olarak nakit akis
dongtslini sistematiklestir,
sermaye maliyeti azaltilarak
isletme degeri artar.
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Son dénemlerde sirdirtlebilirlik
kavrami ile anilan bircok
kavram setini siklikla duymaya
basladik: Strdurulebilirlik
iletisimi, Strdurdlebilirlik
yonetimi, Strdurdlebilir bliylime,
Kurumsal surdurilebilirlik,
Sosyal Surdirlebilirlik, Dijital
surdirdlebilirlik vb. Sirket
sureclerinde oldukca asina
oldugumuz sardurdlebilirlik
kavramina bu ay bir iletisim
yakinsamasi (convergence)
olarak bakarak farkli bir kavrayis
sunmaya caba gostereyim. ise
hemen cok kisa bir arka plan
okumasi yaparak baslayahm.
2’inci Dlinya Savasi’ndan
sonra hizlanan kapitalist strecler,
teknolojik ve endistriyel
gelismeler tliketimin 6n planda
oldugu kontrolsiiz ve hizli bir
yapilanmayi meydana getiriyor.
Gec¢miste baslayan ve giinimiz
diinyasina degin tasinan bu
asamalar bircok alani da erozyona
ugratiyor. Cevre, insan ve simdiki
kusaklarin gelecek kusaklar icin
sorumluluklarr arasindaki iliskiyi
koruyup devam ettirmesi ve bu
devamhhigl da siurdirlebilir bir
alana tasimalari kuskusuz ¢ok
onemli goziikiiyor. Gilman’a*
gore, siirdirilebilirlik, toplumun,
ekosistemin ya da devam
eden herhangi bir sistemin
ana kaynaklari tiilketmeden
belirsiz bir gelecege dek islevini
siirdiirmesi olarak tanimlaniyor.
Sdrdirilebilirlik kavraminin
etimolojik koki ise Latince’den
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SUREKLILIK (CONTINUITY)

5 OLMADAN SURDURULEBILIRLIK

(SUSTAINABILITY) OLUR MU?

geliyor. Latince “subtenir”,
“korumak” ya da “asagidan

desteklemek” anlamina gelmekte.

Bu noktada dikkatleri siireklilik
(continuity)kavramina da ¢cekmek
isterim. Aslinda sirdirlebilirligi
asagidan destekleyen de bu
siireklilik yani devamlilik hali
oluyor. Kisacasi, siireklilik bir
devamlilik siirecini ifade etmekte.
Bir siireksizlik durumu oldugunda
ve (izerine bu durum artik cok
tekrarli bir hale dénusttigiinde
yarim kalan igler, bitirilmeyen
projeler, ihmal edilen programlar
kisacasi kaynak israfi cogaliyor.
Bu da calismalarin, projelerin ve
programlarin gelistirilmesinde
stirekli durtdlerin, istikrarin,
heyecanin olmamasi nedeniyle
ilerlemelerde gecikmelere yol
aclyor.

Sirdirdlebilirlik, diinya
capinda degisen bakis acilari

nedeniyle sirketler icin de
giderek daha fazla bir zorunluluk
haline geliyor. Strdurdlebilir is
uygulamalarini benimseyerek
bilmek ve yapmak arasindaki
boslugu ele almak sirketler

icin daha da kritik hale geliyor.
Surdurdalebilirlik ¢atisi altinda
gelecek nesillerin ihtiyaglarini
karsilamak icin onlarin
ihtiyaclarini tehlikeye atmadan
mevcut ihtiyaclarin karsilanmasi
ise oldukca 6nemli.

Sirketlerde surdurdlebilirlik
kavramina iletisim yakinsamasi
olarak bakabilmek

Yakinsama (convergence)
iletisim bilimciler olan bizlerin
oldukca asina oldugu bir kavram.
Kavrami, farkl teknolojilerin,
endistrilerin veya cihazlarin
bir buttn halinde birlestirilerek
holistik bir calismanin veya
hizmetin ortaya konmasi olarak




en yalin haliyle tarif edebiliriz.
Buna en aciklayici 6rnekler
arasinda akilli telefonlar, akilh
saatler sayilabilir. Yakinsama
kavramini sadece iletisim
teknolojilerinin alani olarak
gormemek gerekir. Aslinda ilgisiz
veya uzaktan iligkili gibi goriinen
ayni zamanda iletisim ve yonetim
alanina giren tim calismalara
uygulanabilir. Sirketlerde
y6neticilerin cok buyik
cogunlugu surdurdlebilirligin
onemli oldugunu dusilinse de
tahmin ettigimizden cok daha

azi yonetiminde bulundugu
sirket icin stirddralebilirlik
stratejisi olusturuyor. Cogu
zaman, stirddrtlebilir olmaktan
bahseden sirketler, uygulama séz
konusu oldugunda eksik kaliyor.
Bunun oldugunu disiinmemin
nedenlerinden biri ise, CEO’larin
ve kurumsal yonetim kurullarinin
srdurdlebilirlik stratejileriyle
olmasi gerektigi kadar mesgul
olamamalari. McKinsey’e gére
bir stiirdirdlebilirlik stratejisine
sahip olmak, bir sirketin uzun
vadeli yatirimlar yapmasina
olanak taniyor. Bu surecler ise,
kurum ici ve kurumsal iletisim
sureclerinde de gozle gorulur
etkiler olusturmaya bashyor.
Ancak, sunu yine hatirlamamiz
gerekir ki stirekliligin olmadigl

is pratiklerinde- ve tabi ki en
oncesinde dusiinsel streclerde-
siirdirilebilirligin olmasindan s6z
etmek mimkin olamiyor. Aksi
durumlarda ise surddrdlebilirlik
sadece ici bos bir kavram olarak
karsimiza ¢ikabiliyor.

Temeli saglam yapilanmig
siirdirilebilirlik stratejilerinin
ve uygulamalarinin ise sirket
icinde ve disinda iletisimsel
yakinsamalari bazi avantajlar
sunabiliyor, sdyle Ki;

M Marka Degeri ve Rekabet
Avantaji saglayabilir: Y kusagl,
niifusun en biiyiik nesli olarak

A

Sl A
gOziikiiyor. Nielsen tarafindan
yapilan bir ankette, Y kusaginin
cevresel etkiyi azaltmak icin
aliskanhklarini degistirdigini
soyleme olasiliginin baby
boomer kusagindan iki kat daha
fazla oldugu ortaya konmus.
Z Kusagi yakinda bir sonraki
baskin nesil olacak ve ayni
sekilde ve bircok durumda
sirdirilebilirlik konusunda Y
kusagina gore daha fazla endise
duyuyor. Bu, kurumsal markalarin
siirdirilebilirlige odaklanarak
degerlerini muazzam bir sekilde
artirabilecegini gosteriyor ve
diinyanin 6nde gelen markalarinin
¢cogu tam da bunu yapmaya
cahsiyor.

M Yetenekleri sirketinize
cekebilirsiniz: Yetenek
cekmek s6z konusu oldugunda
strdirilebilir olmak 6nemlidir.
Y kusaginin bircogu sirketin
siirdirilebilirligi nedeniyle
bir ise girdi ve cevreye duyarli
bir sirkette calismak onlar icin
onemliydi. Y kusaginin en biyik
isglict haline gelmesiyle birlikte,
sirket icinde bircok alanda
siirekliligin (continuity) olmamasi
ve takip eden zamanlarda ise bir
stirdiirilebilirlik stratejisine sahip
olmamak, bircok iyi yetenegi

kaybetmek anlamina gelebilir.
Sireklilige ve Sirdirilebilirlige
6nem vermek, calisanlarin
sirketin yaptigi ise deger
verdikleri icin calismaya daha
fazla motive olmalarini da
saglayabilir.

M Yeni firsatlar
olusturabilirsiniz: Gucld bir
siireklilik ve siirdirilebilirlik
onerisi, sirketlerin yeni pazarlara
girmesine ve mevcut pazarlarini
genisletmelerine yardimci olabilir.
Ornegin; Cin’in hava kirliligiyle
mucadele girisiminin, 2030
yilina kadar 3 trilyon dolari asan
yatirim firsatlari sunmakta oldugu
sOyleniyor. Stirdirilebilirlige
odaklanan sirketler, degerli yeni
is firsatlari elde etmek icin de
farkh firsatlari yakalayabilecek
gibi gbzliklyor.

Sireklilik temelli (devamlilig
olan, kesintisiz) strdirtlebilirlik
stratejilerini sirket ici yénetim
streclerine eklemlendirdigimizde
ve bu siirecleri iletisim
bilimlerinin tim birlesenlerini
kullanarak yénettigimizde ortaya
cok daha kalici, icsellesmis
sonuclar ¢ikacagini distintiyorum.

@ Gilman, R. (1992).
Sustainability By Robert Gilman
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IVIVRA y\pPMANIN PUF NOKTALARI

Merkezi ABD'nin Washington
eyaletinde bulunan Amazon,
gliniimiizde ABD’de yilda 400
milyar Dolar’in tistiinde e-ticaret
hacmi yaratan bir kiiresel
teknoloji sirketidir. Amazon,
Tiirkiye’de de yerel web
sitesiyle (www.amazon.com.
tr) e-ticaret sektdriindeki yerini
almustir. Tlrk girisimcilerin
Amazon’un yurt disindaki
WWW.amazon.com, Www.
amazon.de, www.amazon.fr
gibi web sitelerinde magaza
acmalarinda ve drinlerini
dogrudan bu magazalar
lzerinden satisa sunmalarinda
bazi zorluklar bulunmaktadir.
Bu zorluklarin neler oldugunu
bir bir aciklarsam demoralize
olacaginizdan eminim. Bu
nedenle size zorluklari degil,
dogrudan ¢6zlim stratejimi
anlatmayi tercih ediyorum.
C6zlm stratejim su sekildedir:
www.amazon.com’da (veya
www.amazon.de, www.
amazon.fr gibi diger yerel web
sitelerinde) kendi magazanizi
acmak ve yabanci tiiketicilere
bir bir dogrudan satis yapmaya
calismak yerine, www.amazon.
com’da su anda satis yapmakta
olan basarili magazalara {rtin
satmay! hedeflemelisiniz.

Siz www.amazon.com’daki
magazalara riin tedarik eden
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tedarikci / toptanci konumunda
olmalisiniz. Diger bir deyisle,
Amazon stratejinizi ‘dogrudan
tiiketiciye’ (direct-to-consumer

/ D2C) is modeli Gzerine

degil, ‘isletmeden isletmeye’
(business-to-business / B2B) is
modeli Gizerine insa etmelisiniz.
Bu stratejiyi savunmamdaki
gerekcelerimden sadece birkagini
size maddeler halinde anlatayim:

biiyiik ve eski magazalarin

Amazon’da katlandiklari
maliyetler arasinda ciddi farklar
bulunmaktadir. Amazon’da
aligveris yapan tiketicilerin
biiyiik bir béliimi Amazon Prime
ismi verilen sistemin uyesidir.
Amazon Prime’in lyelerine
o6nemli vaatleri bulunmaktadir.
Amazon Prime uyumlu driinlerin
Amazon deposunda saklaniyor
olmasi ve satildiklarinda
Amazon tarafindan kargolaniyor
olmasi tiketicilere cok cazip
gelmektedir. Amazon genellikle
25 dolari asan siparisleri Amazon
Prime (iyelerine azami 24 saatte
ve licretsiz teslim etmeyi vaat
etmektedir. Dolayislyla Amazon
Prime programinin tiiketicilerde
yarattigi yiiksek hiz ve licretsiz
kargo beklentisi, sizi tGriinlerinizi
Amazon’un depolarinda
saklamaya, Amazon’un

] Kii¢clik ve yeni magazalarla,

‘FBA’ olarak markaladigi
programla calismaya, uctan uca
depolama / kargolama / iade
yOnetimi stireclerini Amazon’a
tcreti karsiligl yaptirmaya
zorlamaktadir. Olcek ekonomisi
gercekleri iste tam bu noktada
karsiniza ¢ikmaktadir. Siz her ay
15-20 driin satan yeni bir magaza
olarak Amazon FBA’da en yliksek
baremden birim maliyetlere
katlanirken, diger yandan ayda
30.000 - 40.000 satis yapan
eski bir magaza sagladigi 6lcek
nedeniyle sizin neredeyse beste
biriniz kadar birim maliyetlerle
ayni depolama, kargolama ve
iade y6netimi hizmetlerini temin
eder durumda olacaktir. Diger
yandan, her satis icin Amazon’a
6dediginiz satig komisyonu

orani da benzer sekilde ticaret
hacminize gore degiskenlik
gOstermektedir. Kiicik ve yeni
magazalar daha yiiksek satis
komisyonlariyla yola ¢ikmaya
mecburken, oturmus magazalarin
Amazon’la 6zel anlagmalar
yapmalari mimkiindir ve

satis komisyonlarini diisirme
imkanlari bulunmaktadir. FBA
ve satis komisyonlariyla ilgili

bu gercekler, biytk baliklarin
yuttugu bir kiiciik balik olmamak
icin byuk bahklarla ishirligi
yapmaniz gerektigini somut
olarak gostermektedir.



Kucik ve yeni magazalarla,
biiyiik ve eski magazalarin
Amazon sistemi nezdindeki
kredibilite farki, tiiketicilerin
satin alma kararlarina énemli
etkilerde bulunmaktadir.
Tlrkiye'deki pazar yerlerinde
gérmeye alisik oldugumuz ‘satici
skoru’, ‘satici puanr’, ‘satici islem
sayisl’, ‘sayisi gliven seviyesi’,
‘satici yildizi’ gibi kredibilite
puanlama sistemlerinin gercek
mucidi Amazon ve eBay gibi
yabanci pazar yerleridir. Siz
yeni bir magaza acarak, O islem
sayisiyla ve giiven skoruyla
yola cikarken, rekabet
ettiginiz diger bir satici
coktan 100.000 islem
sayisina ulasmis,
99% - 100% arasinda
degisen basarili islem
performansiyla rustiini
ispatlamig durumda
olacaktir. Bu durumda,
ayni Uriinde fiyatta esitlik
hatta avantaj saglasaniz bile,
tliketicinin tercihi sizden yana
olmayacaktir. Tiiketici kendini
glivence altina almak icin,
kredibilite skoru hazir olan biiyiik

ve eski magazayi tercih edecektir.

Buradan da anladigimiz {izere,
kiictik ve yeni bir magazanin
kredibiliteyle ilgili endiseleri
asmakla ugrasmasi yerine,
kredibilitesi hazir biiyiik ve eski
bir magaza altinda driinlerini
satiyor olmasi daha dogru bir
tercih olacaktir.

Amazon’un herhangi

bir yerel web sitesinde

tlketicilere satis yapmaniz,
tiiketicilere kendi dillerinde
destek saglamanizi zorunlu
kilar. Ornegin; Amazon’un
Almanya’daki web sitesi olan
www.amazon.de lizerinde

magaza acip urinlerinizi
kendi magazanizda listelemeyi
sectiginizi diglinelim.
Uriin listeleme sayfasinda
baslik ve gbvde metinlerini
Almanca yazarak isinizi
bitirmis olmuyorsunuz. Alman
tiiketicilerin size Almanca dilinde
yonelttikleri sorulara sizin
de Almanca cevap dénmeniz
gerekiyor. Bunu www.amazon.
it (italya), www.amazon.
es (ispanya), www.amazon.

fr (Fransa), www.

A
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damazon.

nl (Hollanda) gibi bir cok

yerel Amazon web sitesinde
tekrarladiginiz diigtinelim.

is hacminiz artarken musteri
desteginde coklu dil yénetimi
sizi oldukca zorlayacaktir.
Elbette Google Translate gibi
cozumler isinize yarayabilir,

ama milkemmellikten epeyce
uzakta olacaginizi unutmayin.
Halbuki www.amazon.it lizerinde
italyan tiiketicilere dogrudan
satig yapmaya calismak yerine,
burada satis yapmakta olan
basarili bir italyan magazaya

siz toptan satis yapar ve bu
magazayl www.amazon.it
Uzerindeki satis kanaliniz olarak
degerlendirirseniz dil bakimindan

zorlayici surecleri de ishirligi
yaptiginiz magaza tstlenmis olur.
Peki, Amazon’da hangi
magazanin tedarikgisi
olmaniz gerektigini nasil
anlayabilirsiniz? Magazalarla
nasil temas kurabhilirsiniz? isin
pif noktasi tam bu noktada
ortaya ¢ilkmaktadir. Tecriibeme
dayanarak sizinle {i¢ ipucu
paylasiyorum;

'IDijnya genelinde en biiyik
Amazon magazalarinin
hangileri olduguna iliskin
listelemeler yayinlayan web
siteleri bulunmaktadir. Google’a
“amazon top sellers worldwide”
gibi bir anahtar kelime grubu
yazip aradiginiz bu web sitelerini
gorebilirsiniz. Medimops,
rebuy gibi magaza isimlerini
gordigiiniiz web siteleri
size aradiginiz bilgiyi sunan
web siteleridir.
ZMagazaIarln Avrupa
Birligi’'nde ve ozellikle
Almanya veya Hollanda’da
ofislerinin bulunmasina 6zen
gosterin. Turkiye’'den is yapma
kolayhgl sunmasi bakimindan
merkez ofisi bu lilkelerde
bulunan magazalari ilk sirada
tercih ediyor olmalisiniz.
3Magazalar|n Amazon’daki
profil sayfalarina girdiginizde,
magazanin arkasindaki sirketin
ticaret invani gérinmektedir.
Bu linvani Google’a veya
LinkedIn’e yazip arama yaparak,
sirkette calisan kisiler arasinda
‘Purchasing Manager’, yani satin
alma middrd gibi Gnvanlara
sahip kisileri bulmaya ve diyalogu
dogrudan bu kisilerle kurmaya
calisin. info@ adreslerine
yazacaginiz mesajlarin basarih
sonuclar dogurmayacagini
unutmayin.
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Haziran 2022

MALI YUKUMLULUKLER TAKVIMI

15 Haziran Carsamba
@ Mayis 2022 Donemine Ait Ozel iletisim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2022 Donemine Ait Alkollii icecekler, Alkolsiiz icecekler, Tiittin Mamulleri ve Makaronlara
iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2022 Donemine Ait Dayanikl Tiiketim ve Diger Mallara iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin
Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2022 Donemine Ait Motorlu Tasit Araclarina iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin
(Tescile Tabi Olmayanlar) Beyani ve Odemesi

20 Haziran Pazartesi

@ Mayis 2022 Donemine Ait Miisterek Bahislere iliskin Eglence Vergisinin Beyani ve Odemesi ile
Diger Eglence Vergilerine iliskin Eglence Vergisinin Odemesi

@ Mayis 2022 Donemine Ait 5602 Sayili Kanunda Tanimlanan Sans Oyunlariyla ilgili Veraset ve
intikal Vergisinin Beyani ve Odemesi

24 Haziran Cuma

@ 1-15 Haziran 2022 Donemine Ait Noterlerce Yapilan Makbuz Karsiligl Odemelere Ait Beyannamenin
Verilmesi ve Odemesi

27 Haziran Pazartesi

@ 1-15 Haziran 2022 Donemine Ait Petrol ve Dogalgaz Uriinlerine iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin
Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2022 Donemine Ait GVK 94. Madde ile KVK 15. ve 30. Maddelerine Gore Yapilan Tevkifatlarin
Muhtasar ve Prim Hizmet Beyannamesi ile Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2022 Donemine Ait istihkaktan Kesinti Suretiyle Tahsil Edilen Damga Vergisi ile Stirekli
Miikellefiyeti Bulunanlar icin Makbuz Karsiligi Odenmesi Gereken Damga Vergisinin Beyani ve Odemesi
30 Haziran Persembe

@ 2021 Donemi (ilke Bazli Raporlamaya iliskin Bildirim Formu (Ek-5)

@ Aylik Yiikleme Tercihinde Bulunmug Mikelleflerin, Mart 2022 Dénemine Ait Elektronik
Defter Beratlarinin Yiklenmesi
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M Garanti BBVA

Gelecegin firsatlan sizinle

Turkiye'nin .
gelecegi olan KOBl'lere,
gelecegin firsatlari

Garanti BBVA'da.




