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Her seye ragmen thracata

yiklenme

2024 yilinin ilk sayisi ile karsinizdayiz. Zorlu bir yili geride
birakirken, yine zorlu gececek bir yila da giris yapmis olduk.

6 Subat 2023 tarihinde yasadigimiz deprem felaketi nedeniyle
yasadigimiz kayiplar, tdm yil boyunca igimizi sizlatti ve sizlatmaya
devam ediyor. Yurt iginde bir yandan depremin yaralarini sarmaya
calisirken, diger yandan yiiksek enflasyonun hem hanelerde hem de

zorundayiz

Bu dijital dontistim caginda, basta yapay zeka olmak
lizere teknolojinin tim nimetlerini kullanarak, cevreye saygil,
sirdaralebilirligi merkezine alan bir Gretim bakisi ile gerek Ttirkiye'de
gerekse dinyada daha yasanabilir bir hayata ulasmak mtmkun.

Pek cok tilkede oldugu gibi, Tiirkiye'de de ekonomik diizenin
bel kemigini olusturan KOBI'lere bu konuda biiyiik is dtistiyor. Yeni

sirketlerde yarattigi sikintilar ile ugrastik.

icerideki sorunlara bir de Tirkiye'nin yakin cografyasindaki
catisma ve gerilimler eklendi. Rusya-Ukrayna savasinin diinya
ticaretinde yarattigr dalgalanmalar ile bogusurken, israil-Hamas savas

donemde KOBI'ler hem diinyaya daha entegre, ihracat ve katma deger
odaklr bir dretime ge¢meli, hem de ‘yesil donistim’iin gerekleri izerine
yogunlasmall.

2024'te KOBI'lerin gtindemindeki en énemli konular, iceride

ile bolgemizde yeni bir gerilim hatti olustu.

Ote yandan ABD ve Cin arasinda, tabiri caiz ise bir ‘soguk savas'a
dénesen rekabet ve Avrupa Glkelerinde popiilist liderlerin yikselisi ile
yara alan demokratik siyaset zemini, yakin gelecege dair endiseleri
artiriyor. Bunlarin tizerine bir de iklim krizini eklersek, gelecek
nesillerin hayatlarini dogrudan etkileyecek pek ¢ok sorun ile su an yiiz
ylize oldugumuzu sdylemek yanlis olmayacak.

Ancak tim bu olumsuz gelismelere ragmen, Cetin Altan’in tabiri ile

‘enseyi karartmamaliyiz'...
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Kiiresel lcekte yasanan belirsizlikler ve Tiirkiye
ekonomisine yGnelik beklentiler, is diinyasinmn en dnemli
giindem maddeleri olarak Gne cikiyor. Bir yandan hilgesel
savaglari yayilmast ihtimalinin yarattif1 endise, diger
yandan yiiksek enflasyon siireci sonrasinda ortaya gtkan
durgunluk, gerek ekonominin bel kemigi olan KOBY lerin
gerekse dev holdinglerin stratejik planlarmi sekillendiren
en Gnemli iki unsur olacak. 2024 yilinda sirketler iceride
enflasyonla miicadele konusunda atilan adimfar yakindan
takip ederken, yurtdiginda ise ihracat pazarlarim korumaya
ve pazar paylarini gelistirmeye odaklanacak.

ICINDEKILER

05 GIRiSIMCILIK
Teknoloji girisimlerinin
basvurularini bekliyor

06 KOBI Giindemi

Hakan Demirhulak, Ongun Emgin ve italyan sef Cosimo Rotolo
ortakhgiyla kurulan Napoli Antica, ‘artizan peynir” iretimi
gerceklestiriyor. Nis bir alanda faaliyet gdsterdiklerini
styleyen Napoli Antica Genel Midirii Birkan Saytas, “11 cesit
italyan peyniriiiretiyoruz. Tirkiye'deki ialyan seflerin yiizde
90' milterimiz. Ayrica geng kugagun yogun ilgi gdsterdigi
iriinlerimiz, perakende kanallarinda da satista” diyor.

08 KAPAK KONUSU
KOBI'ler icin
yeni hedef pazarlar

12 SURDURULEBILIRLIK
“Kiresel liderlik
hedefi koyduk”

14 PET GIDA TAKVIYESI
Evcil hayvan drinleri
pazarinda firsat gordi

16 REKLAMCILIK
“Pazarlama ve reklamcilig
bir arada sunuyoruz”

18 GIRISIMCILIK
“Tarim ve saglikta girisim
destegimiz siirecek”

Karhon dengeleme faaliyet alanlarinda dijital hizmetler sunan
Sustable Kurucu Ortag Mustafa Uysal, “Oniimilzdeki’ il icindeki
iklim ydnetimi ve muhasebe platformu teknolojimizle kiiresel
lcekte liderlik pozisyonuna ulagmayt hedefliyoruz” diyor.

20 GIDA
‘Artizan peynir’
dretiminde biyiiyecek
22 FRANCHISE

“Kadinlar icin yeni
projeler iretecegiz”

: 13
Selkiz yil nce Keyif Behesi markasini hayata geciren girsimici
Burcu Bestas bugiin, 5 magazasi ve online satig sitesiyle
faaliyet gisteriyor, istanhul diginda da magazalar agmay!
planlayan Bestas, “2024'te kendi markamizin iivetim sirecini
haslatacagiz ve yurtdist agtm yapacagz” diyor.
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24 PERAKENDE
“Keyif Bebesi'ni Istanbul
disina da clkaracagiz”

26 MOBIL AKSESUAR
Uc yeni markay
Tirkiye'ye getirecek

28 MOBIL UYGULAMA

“Yatirimda yumurtalari
tek sepete koymayin”

30 LOJISTIK
“Sektorde yesil ¢ozimi
diinyaya acacagiz”

32 E-TICARET
“Her ay 20 milyon
ziyaretci bize danistyor”

34 KOZMETIK
2024te yurtdisinda
100 magaza acacak

35 BULUT TEKNOLOJILERI
Colud4Next sirketleri
buluta tasiyor

“Sadece reklam fikri artik ise yaramiyor” diyen Esra Lohut
ile Burak YedeK'in kurdugu ForOne; reklam ve pazarlama
Kogullarndaki degisikliklere tek cati altinda hizmet vermeyi
amaghyor. “Yeri geliyor dijtaliletisim uzmani yeri geliyor
reklama oluyoruz. Pazarlama alaninda ihtiyag neyse
fonksiyonel fayda odakh modellemelele cdziiyoruz” diyen
iki girisiminin hedefi; reklam le pazarlamay tek catr altinda
sunduklar is modeliyle yurtdigina aglimak.
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Teknoloji girisimlerinin
basvurularini bekliyor

Yatirim gekme ve biyime potansiyeli olan girisimlerin
desteklenmesini ve hizlandirilmasintamaclayan Garanti BBVA,

teknoloji tabanli girisimlere destek vermek amactyla Garanti
BBVA Partners Tech Programint hayata geciriyor.

Yatirim ¢ekme ve biiyiime potansiyeli olan gi-
risimlerin desteklenmesini ve hizlandiriimasi-
ni amaclayan Garanti BBVA, teknoloji tabanli
girisimlere destek vermek amaciyla Garanti
BBVA Partners Tech Programini hayata ge-
ciriyor. Data, siber givenlik, 6deme sistem-
leri ve surdurulebilirlik dikeylerinde faaliyet
gosteren girisimciler 31 Ocak 2024’e kadar

https://www.garantibbvapartners.com/ ad-
resi (zerinden Garanti BBVA Partners Tech
Programina basvurabilecek. Girisimler, yilda
bir kere dizenlenecek degerlendirme komi-
tesi sonuclarina gore kabul edilecek. Kendi-
lerinden, belirtilen dikeylerde asgari uygu-
lanabilir Griin veya hizmet (MVP) asamasini
tamamlamis olmalari, en az 2 yildir faaliyet

SIBEL KAYA / GARANTI BBVA GENEL M{ID{iR YARDIMCISI
“Girisim ekosistemine destegi siirdiirecegiz”

“Garanti BBVA olarak, ¢egitliligi, inovasyonu ve
stirdiiriilebilirligi kurum kiltiirimiizin en énemli
parcalar: yaptigimiz igin girigimeilige ayri 6nem
veriyoruz. Gerek teknoloji alanindaki hizl degigim,
gerekse yaratici fikirlerin hizla yayginlasmasi
tiiketicilerin davramglarinda ve ihtiyaclarinda degigime
sebep oluyor. Bu ihtiyag¢lar: kargilamak i¢in yeni
68renimler geligtirip, hizli degigime ayak uydurmak
ve bunlara bagli yeni ig yapig sekilleri geligtirmek de
her kurumun zorunlu ihtiyaci haline geldi. Teknolojiye
araliksiz yatirim yapan bir banka olarak teknolojideki

gelismeleri ve yenilikleri girigimlerine adapte etmis girisimcileri desteklemeyi
ve onlarla, ig birligi yapmay1 ¢ok ¢énemsiyoruz. Gelecekte kullanacagimiz pek
¢ok lirtin ve hizmeti girigimecilerin geligtirecegine inaniyoruz. Strdirilebilirligi
stratejimizin en bagina koydugumuz i¢in kapsayici biiylime olmazsa olmazimiz.
Sadece finansal konularda degil, girigimlerin biyumesi, sirdirilebilir
igletmeler olmasi ve ekonomiye daha fazla yenilik ve katki saglamalar: igin
kapsayic1 bliyume stratejimiz gergevesinde ¢caligiyoruz. Bu nedenle girigimeilik
ekosistemini bliyutmek, girisimeilerin yeni diinya dizeninde ihtiyaci olan
destegi saglamak ve ¢cogalmalarini tegvik etmek amaciyla ¢aligmalarimiz:
geniglettik. 015’ten beri bir¢ok sektdrden girisimin hizlandirilmasi stirecinde
yol arkadaglig1 yapan Garanti BBVA Partners Girigim Hizlandirma Programi
altinda, hizla yayginlasan teknoloji tabanh girigsimlere destek vermek,
Bankamizin sahip oldugu bilgi birikimi ve deneyimi paylagmak amaciyla
Garanti BBVA Partners Tech programini hayata gecirdik. 31 Ocak 2024’e
tarihine kadar data, siber giivenlik, 6deme sistemleri ve stirdiirilebilirlik
dikeylerinde faaliyet gésteren girisimcilerin bagvurularim bekliyoruz.”

::[_-..u._mll BEWA

simdi Garanti BEVA Partners'ta!

gostermeleri, yilksek pazar potansiyeline, 6l-
ceklenebilir bir is modeline ve gicli bir gelir
modeline sahip olmalari bekleniyor.

Hangi destekler var?

Programa kabul edilen girisimler 6 ay
boyunca Garanti BBVA Partners Tech Girisim
Hizlandirma programi icerisinde vyer alan;
ofis alani, ihtiyaca dzel mentorlik, Garanti
BBVA, Garanti BBVA Teknoloji ve istirakleri
ile is birligi firsatlari, reklam/PR destekleri,
is ve Urin damismanhgl, egitim ve seminer-
ler, ofis teknik altyapi destekleri ve avantajli
bankacilik drtin ve hizmetlerinden faydala-
nabilecek. Girigimcilik ekosistemine ve giri-
simlerin strddrdlebilir isletmeler olmasina
hizmet etmek amaciyla 2015 yilinda kurulan
Garanti BBVA Partners, 60'a yakin girisimin
hizlandirimasi ve gelisimine katki saglad!.
Garanti BBVA Partners Girisim Hizlandirma
programi, ekosisteme katki saglayacak etkin-
lik ve calismalarla stirdirilebilir ve kapsayicl
faaliyetlerine devam ediyor.
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Girisimciler icin ¢itayi 1,28 milyar TL'ye cikardi

“Hayal et, Cesaret et, Yap” mottosuyla 12. kez yatirimci ve girisimcileri 13-14 Aralik'ta Unig
istanbul’da bulusturan Big Bang Startup Challenge, bu yil TOP 50 girisimi ile yine fark yaratti. 8 farkli
sektdrel dikeyde sunumlarin gerceklestirildigi etkinlikte Cumhuriyetin 100. yilina yaragir bir sekilde
yeni bir rekor kirildi. 2022 yilinda 341 milyon TL'lik 6diil, nakit ve yatirim duyurulurken bu yil rakam
3,5 kat artarak 1,28 milyar TL'ye cikt1. IT(l Cekirdek tarafindan gerceklestirilen Tarkiye'nin en biiyik
girisimcilik etkinligi Big Bang Startup Challenge’ta ilk beste yer almaya hak kazanan girisimler siraslyla;
Captanomy, RumiTech, Wyseye, Newky ve Powea oldu. IT0 ARI Teknokent, girisimlere sundugu
desteklerin yani sira etkinlikte yatirimci kimligiyle de yer aldi. Big Bang sahnesinde sunum yapan 50
girisim arasindan Newky’e 20 bin dolar, Soundbank’e 20 bin dolar ve Wyseye'a 25 bin dolar degerinde
yatinim yaptl. Bunun yani sira iT0 Cekirdek girisimlerinden Crowia, Kozalak, Optimimax, Porima, Teklifim Gelsin ve The Clico girisimlerinin yatinimlari da ilk
kez Big Bang 2023 sahnesinde duyuruldu. Etkinlikte ayrica 2023 yili ierisinde yatirim almis 83 ITU Cekirdek girisiminin yatirimlari da kutland.

Tiirkiye oyun sektoriine en
cok yatirim yapan ilke

Teknoloji diinyasinin en ¢ok yatirim yapilan alanlarindan
biri olan oyun sektéri, globalde oldugu kadar iilkemizde de
onemli yatirmlara sahne oluyor. Aciklanan son verilere gore;

Tiirkiye, oyun ekosistemine yapilan yatirimlarda 333 milyon 2

dolarla Avrupa’da birinci sirada; toplam girisimcilik ekosistemi BrandEfense 2775 |T|||V0n dOIar
yatirimlarinda ise dordiincii sirada yer aliyor. Bu kapsamda

eglence sektoriine ' y yatl rlm aldl

yeni bir soluk Siber gtivenlik alaninda onctl ¢oziimler Greten Brandefense, basarili bir
kazandiran Tureks yatinim turuyla ozellikle yurt disi biiyiime hedeflerine yonelik gtiglii bir adim
Uluslararasi Fuarcilik, daha atti. Gectigimiz sene subat ayinda 600 hin dolar yatinim aldigini duyuran
oyun sektoriiniin Brandefense bu ilk yatirimiyla birlikte Amerika'da da sirketleserek diinyaya
Tiirkiye'dekien acilmisti. Bugin Seri A Oncesi turda 2,75 milyon dolar yatirim aldi. Alinan yeni
biyiik ve en kapsamli yatirim ile birlikte diinyanin bircok bélgesine hizli acilim planlaniyor. Sabanci
uluslararasi bulugmasi Ventures'in liderliginde gerceklesen yatirim turununun katihimailarr arasinda

icin hazirliklarinr hizlandirdi. Her sene sektdrde en yeni Vestel Ventures ortakliglyla yonetilen Tacirler Portfdy Gelecek Etki Fonu,
trendlerin belirlendigi Uluslararasi Eglence, Park, Spor ve Teknoloji Yatirim A.S. (TTGV), Ak Portfoy, TechOne VC ve Finberg yer ald. Son
Rekreasyon Alanlari Endistrisi Fuari ATRAX-AQUAFUN, 11. yatirimin ardindan Brandefense’in bugiine kadar aldigi yatirimin miktari 3,4
sini Tureks Uluslararasi Fuarcilik is birliginde 11-13 Ocak 2024 milyon dolar seviyesine ulasti.Brandefense, dijital ortami siirekli tarayarak
tarihlerinde istanbul Fuar Merkezi'nde diizenleyecek. Bu marka itibarinin korunmasi icin hassas bilgileri, aglari, web sitelerini ve sosyal
yil fuar, 3 holiin 5 hole ¢ikariimasiyla daha genis bir alanda medya hesaplarini koruma odakli ¢ozimler sunuyor. Dijital risk koruma
gerceklestirilirken, konular da tematik olarak ayrilarak servisleri (DRPS), harici saldiri yiizeyi yonetimi (EASM), tedarik zinciri giivenligi
katilimcilarin ilgi alanlarina gore daha 6zellestirilmis bir ve tehdit istihbarati (T1) gibi ¢oziimleriyle, kurum ve kuruluslara yonelik
deneyim yasayabilmelerine zemin hazirlayacak. potansiyel riskleri en aza indirmeyi hedefliyor.

(X ] L[] L] L] o [ ] L] L[] ’
Tarim teknolojileri girisimi Agrovisio’ya yatirim yapti

Turklye otomotiv sektdriindn ilk tretici kurulusu ve tarim mekanizasyonundaki lider firmasi TirkTraktor, tarimda teknoloji entegrasyonunu

= hizlandirmak icin bu alanda faaliyet gdsteren start-up’larin biiyiimesine destek oluyor. TirkTraktér
Tir Trakty 255 bu dogrultudaki ilk girisimini, ciftcilere dijital karar alma hizmeti saglayan Agrovisio'ya yaptig

yatinmla gerceklestirdi. TurkTraktor Gelecege Hazirlar amaci dogrultusunda 69 yildir calismalarini
stirdiirdiiklerini belirten TarkTraktor Sirket Lideri Aykut Ozdiner, Tarkiye'de tarim basta olmak tizere
teknolojik dondisimde ihtiyag duyulan yenilik¢i uygulama ve fikirleri de her zaman desteklediklerini
styledi. Etkisi her gecen gtin artan iklim degisimi ve pandemi siireciyle birlikte tim diinyada tarimin
daha da 6nem kazandigina deginen Oztiner, “Tarim teknolojileri alaninda ¢oziimler sunmak icin
gayret gsteren start-up'lara destek oluyoruz. Bunun ilk adimini Agrovisio’ya yaptigimiz 260 bin
euroluk yatirimla attik. Stratejik ortaklik olarak da gordiigimiiz bu girisimin, ilerleyen dénemde
TurkTraktor'dn Grtin gamini gelistirmede de 6nemli rol oynayacagina inaniyoruz” dedi.
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KOBI GUndemi

Yatirimcilar ile girisimciler
bulustu

Girisimci isadamlari Vakfi (GIV) tarafindan diizenlenen, “Yatirimei
Girisimci Bulusmast”, Bahariye Mevlevihanesi'nde Vakif Merkezi'nde
gerceklestirildi. GIV tarafindan organize edilen ve 3-4 Kasim 2023'de
Konya Selcuklu Kongre Merkezi'nde “Fikirden Girisime” temasiyla
yapilan etkinlikte projelerini sergileyen girisimciler, istanbul’'da
yatimmcilarla bulusturuldu.Ytiksek degerleme alan ve ddiilli projelerin
sahipleri, Yatinma Girisimci Bulusmasi'nda, yatinmcilara projelerini
sundular.“Yatirmer Girisimei Bulugmasi”nin agig konusmasini
yapan Girisimci isadamlari Vakfi (Giv) Genel Baskani Mehmet Ko,
hedeflerinin Tirkiye'nin girisimci sayini, proje sayisini ve bu alandaki
niteligi artirmak oldugunu séyledi. Her projenin Tirkiye'yi daha giclii
hale getirecegini belirten Mehmet Ko, “Her projenin biyiik dnemi var.
Gerek ihracata konu olsun, gerek ithalati ikame etsin, gerek retim
olsun, her projenin bizim icin cok biiytk degeri vardir” dedi. GIV'in
alismalarr hakkinda bilgi veren Kog soyle konustu: “Girigsimcilere sunu
oneriyoruz, mutlaka once sirket kurun. Ulkenin gtictine katkiniz olsun.
Bir girisimci tek basina bircok seyi degistirebiliyor. Bu cok kiymetli
bir seydir. Eger sirket kurarsaniz émriiniiz uzun olur. Sebat ederseniz
bunu basarirsiniz. Biz her projenin basarili olmasi icin destek veriyoruz.
Proje sahibinin de cok calismasi ve risk alabilmesi gerekir. Bizler GIV
olarak girisimcilik ekosistemini gelistirmeye calisiyoruz. Yatirimeilarin
girisimcilerle bir araya gelecegi ortami olusturuyoruz.”

I ey v

“Cezeri Teknoloji Odiilleri” verildi

Teknopark istanbul tarafindan basarili calismalarda bulunan
firmalar motive etmek amaciyla her yil diizenlenen teknoloji ddilleri,
bu yil Anadolu topraklarinda dogup biyiiyen, mucit ve mihendis
Cezeri'ye ithafen “Cezeri Teknoloji Odiilleri” adiyla sahiplerini buldu. 5
ayri kategoride dagitilan Cezeri Teknoloji Odiilleri’'nde Yénetim Kurulu
Biyiik Odiili BMC Power'a, Jiiri Ozel Odiilii PAVO Tasarim'a, En lyi
Ar-Ge Projesi Odli CET Kompozit'e, En Yenilikgi Kulucka Firmasi Oduld
ALLOYA Teknoloji'ye ve En lyi Girisimci Odiilii de QUARK Optical'a
verildi. Térende konusan Teknopark istanbul Yonetim Kurulu Baskan
Prof. Dr. Metin Yerebakan, 2017 yilina kadar Altin Kiip adiyla verilen
odiillerin, 2021 yilindan bu yana Teknoloji Odiilleri adi altinda her yil bir
bilim insanina ithaf edilerek verildigini sdyledi.

Salt’n yeni sergisi Uc i
Denizin Ulkesi zwarete agldl

Garanti BBVA'nin
kurucusu ve daimi
destekcisi oldugu Salt'in
yeni sergisi U¢ i¢ Denizin (S
Ulkesi ziyarete agild. i
Ug ic Denizin Ulkesi, 40
yilr agkin stredir kararli .
bicimde arkeoloji, tarih ve
doga odaginda tireten Handan .
Bordtecene'nin bugiine
kadarki en kapsamli sergisi.
ismini sanatclya tas toprag,
mavilikleri kadar kaltar
miras ile mitleriyle ilham
veren Anadolu ve Trakya'dan
alan sergi, Borlitecene’nin
40 yil agkin sanat pratigini
kesfetmeye olanak sagliyor.
Ug ic Denizin Ulkesi sergisini - .
Salt'in Beyoglu binasinda iicretsiz Z|yaret edilebilir. Serg|y|e
ilgili etkinliklerden haberdar olmak icin saltonline.org ve
Salt'in sosyal medya kanallarini takip edilebilir.
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Aram Ekin Duran B eduran@ekonomist.com.tr ‘

Cumhuriyet'in100. ytlintkutladigimiz 2023 yilint geride birakip ikinciyiizyila
girerken, kiiresel 6lcekte yasanan belirsizlikler ve Tirkiye ekonomisine
yonelik beklentiler, is diinyasinin en énemli glindem maddeleri olarak

one ¢tkiyor. Bir yandan bélgesel savaslarin yayilmast ihtimalinin yarattig
endise, diger yandan yiiksek enflasyon siireci sonrasinda ortaya ¢tkan
durgunluk, gerek ekonominin bel kemigi olan KOBI'lerin gerekse dev

.o

holdinglerin stratejik planlarint sekillendiren en énemli iki unsur olacak.
2024 yilinda sirketler iceride enflasyonla miicadele konusunda atilan
adimlartyakindan takip ederken, yurtdisinda ise ihracat pazarlarini
korumaya ve pazar paylarint gelistirmeye odaklanacak. Bu dénemde
e-ticaret altyapisint giiclendiren, yeni pazar arayislarina hiz veren KOBI'ler,
yakin gelecek acisindan biylk avantaj kazanacak.

Kiiresel ekonomi pandemi sonrasinda olu-
san tedarik sorunlari, bolgesel catismalar
ve yiiksek enflasyon siireci nedeni ile zor
bir dénemden geciyor. Son olarak diinya
ticaretinin yaklasik yiizde 10’unu saglayan
Siiveys Kanali'ndan gecen gemilere yone-
lik saldirilar, pek ¢ok iilkede basta gida fi-
yatlari olmak Gzere tiiketim Griinleri Gze-
rinde olumsuz etki yaratmaya basladi.

iHRACAT iCiN ZORLU YIL

Tirkiye 2023 yilini ihracatta bir 6nceki
yila binde 6’lik artisla kapatt. Ticaret Ba-
kanhgr ve Tirkiye ihracatcilar Meclisi'nin
(TiM) 3 Ocak’ta acikladigi ihracat rakamlari
ve Oncli dis ticaret verilerine gore, 2023'tn
tamaminda ihracat 255,8 milyar dolar, it-
halat 361,8 milyar dolar ve dis ticaret agl-
& da 81,1 milyar dolar olarak gerceklesti.
Aralik ayinda dis ticaret hacmi, yizde 6,13
oraninda azalarak 52 milyar 110 milyon do-
lar olurken, Ocak-Aralik doneminde yiiz-
de 0,04 oraninda azalarak 617 milyar 656
milyon dolarr buldu. Dis ticaretteki bu tab-
lo, yiiksek enflasyon, is glicti maliyetleri ve
ddviz kurlarindaki yatay seyir nedeni ile
2024'te ihracatgl sirketlerin zorlu bir do-
nemden gececegini gosteriyor. 2024 yilin-
da sirketler iceride enflasyonla miicadele
konusunda atilan adimlari yakindan takip
ederken, yurtdisinda ise ihracat pazarla-
rini korumaya ve pazar paylarini gelistir-

meye odaklanacak. Bu donemde
e-ticaret altyapisini giiclendiren,
yeni pazar arayislarina hiz veren
KOBI'ler, yakin gelecek acisindan
blyik avantaj kazanacak. Tirki-
ye genelinde on binlerce KOBI'yi
temsil eden is dinyasi kurulusla-
r1, bu dénemde yeni hedef pazar-
larda boy gostermek icin kollari
sivamis durumda.

siralaniyor.

o

v

':j: s

AHMET OKSiiz

Binlerce ihracat¢r  KOBI'i
temsil eden istanbul Tekstil ve
Hammaddeleri ihracatcilari Birligi
(ITHIB) Baskani Ahmet Oksiiz, kii-
resel ticaretin dar bir koridordan
gectigini belirterek, “Subat ayinda
yasadigimiz yiizyihn en biyik afe-
ti diyebilecegimiz deprem felake-
tinden tekstil sektérimiz olduk-

ca etkilendi. Tekstil sektériimizin gizide

____________________________________________________________

YURT DISI YATIRIMLARDA
HANGI ALANLAR ONE CIKIYOR?

B Tirk girketlerinin en ¢ok yatirim yaptig ilk beg tilke
Almanya, Romanya, Hollanda, Rusya ve ABD olarak

W 2002-2023 yillar: arasinda madencilik ve tag ocake¢ilig
sektorleri 16 milyar dolar: yatirimla yurt dis yatirimlarda ilk
sirada yer aliyor. Bunu 14 milyar dolar ile imalat sektdrt ve 12
milyar dolar ile finans ve sigorta sektoru takip ediyor.

B Sirketlerin énumizdeki 3 yilda yatirim i¢in en gok ABD
pazarini tercih edecegi 6ngoriliyor.
B Kiresel ve bolgesel diizeyde etkili olan yegil ve dijital
egilimlerin yan sira tedarik zincirlerindeki degigiklikler,
politik belirsizlik ve jeopolitik gatismalar gibi ¢egitli etkenler,
gsirketlerin stratejilerini ve yurt digina yatirim kararlarinda
belirleyici rol Uistleniyor.
B Sirketler yurt dig: yatirimlarini yapmalarini saglayan temel
motivasyonlari, pazara ulasim (%17), déviz bazl gelir elde
etme (%12) ve mugteriye fiziki yakinlik (%11) olarak siraliyor.

Kaynak: PwC Turkiye / Yurt Dig1 Yatirimlar: Aragtirmasi 2023

N o -

____________________________________________________________
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KAPAK KONUSU

artirir.

direkt iletigim kurabilirsiniz.

saglayacaktir.

linkinin géziikmesini saglar.

talep edebilirsiniz.

=

..............................

sehri Kahramanmarag merkezli depremin
yarattigl biyik yikim sebebiyle 2023 yilini
kayip yil olarak degerlendiriyoruz” diyor.

AMERIKA PAZARI ONE CIKIYOR

Tekstil sektorii ihracatindaki gerileme-
nin yiizde 10 seviyelerinde oldugunu dile
getiren Oksiiz, “Ancak en biyiik ihracat pa-
zarimiz olan AB ve ABD'nin diinyadan teks-
til ithalatlarindaki diistis orani ¢ok daha
yiiksek. Avrupa Birligi tilkeleri ve ABD, teks-
til ithalatinda ylizde 20’lik bir gerileme ya-

10 KOBIGIRISIM 0CAK 2024

NASIL MUSTERI BULUNUR?

Yoénetim danigman: Cigdem Giiven,
e-ihracat konusunda KOBI'lerin adim adim
yapmasl gerekenleri sOyle anlatiyor:

H Web Sitesi A¢in: Thracat yapmak
isteyen girketler ilk 6nce Urinlerini

ve girketi tanitan, Ingilizce, Fransizca,
Almanca, Ruscga, Arapga gibi, muhtemel dil
segenekleri olan bir web sitesi hazirlamali.
Site Igeriginde triinlere dair detayl
anlatim, gorseller, paketleme ve ambalaj
segenekleri, kalite belgeleri ve sektdrel
standartlar: iceren diger sertifikalarin bulunmali.

M Sosyal Medya Kanallari Acin: Facebook, Twitter, Instagram
basgta olmak Uizere girket ve Uirtinlerinize dair, duzenli ve
guncel igerik paylagmaniz, internet izerinde bulunabilirliginizi

B Linkedin Hesab1: Linkedin bir sosyal medya mecrasidir
ancak temel olarak ig dinyasina hitap eder. Linkedin
Uzerinden, potansiyel musgteriniz olabilecek girketleri
belirleyerek, satin alma yoOneticileri, ithalat yoneticileri ile

H B2B Sitelere 'ﬁ'ye Olun: AliBaba, Amazon, Global Sources,
ECVV dinya genelinde en ¢ok kullanilan B2B sitelerdir. Bu
sitelerde kurumsal uyeli§inizin bulunmas: dénig almanizi

M e-pazarlama I¢in Biitge Ayirin: Google Ads ve belli bagh
e-pazarlama stratejilerini mutlaka kullanmalisiniz. Google Ads,
kullanicilarin Google aramalarini, aranan kelime ile girketiniz
ve Urunlerinizi iligkilendirilerek; Google arama sayfasinda
arama sonuc¢larinin en tistinde girketinizin, web sitenizin

B Fuarlar, Dijital Fuarlar: Sektorinizdeki etkili fuarlar
belirleyin ve hedef pazarlariniza hitap eden fuarlarda stand
acin. Turk girketlerin sektorel fuarlara katilimi ve fuar
masraflar: genel itibar: ile %50-%60’a varan oranlarda devlet
tarafindan desteklenmektedir.

B Ticaret Miisavirlikleri, Ticari Heyetler: Turkiye'nin
hemen her tlkede musgavirlikleri, bulunmaktadir. Herhangi
bir tilkedeki ticaret migavirligi ile iletigsime gecip o Glkede,
sektorinizde yer alan firmalarin, ithalatel firmalarin listesini

N e e e -

samasina ragmen biz bu pazarlarda payla-
rimizi koruyabildigimiz icin mutluyuz. 2024
yilinda ¢ok daha gucli bir ihracat atag ile
ozellikle yihin ikinci yarisindan itibaren ka-
yiplarimizi telafi edebilecegimizi 6ngdriiyo-
ruz” diye konusuyor.

2023 yilinda Brezilya, Sili, Avustralya
pazarlarina odaklandiklarini, 2024'te ise
Kiiba ve Dominik Cumhuriyeti devletlerinde
ikili ticari iliskilerin gelismesi igin temaslar-
da bulunduklarini kaydeden Ahmet Oksiiz,
“2024 yilinda bu gortismeleri ticaret potan-

siyeline dondsttirmek icin ticaret heyeti ve
alim heyeti gibi organizasyonlar da diizen-
lemeyi planliyoruz. Ticaret Bakanligimizin
Uzak Ulkeler Stratejisi kapsaminda yeteri
kadar pay alamadigimiz pazarlarda strate-
jik faaliyetler gerceklestirmeye devam ede-
cegiz” seklinde konusuyor.

KATMA DEGERLi iHRACATIN ONEMi

0n binlerce KOBI'nin faaliyet gosterdi-
&i bir diger sektor ise ev ve mutfak drinleri
sektoril. Ev ve Mutfak Esyalari Sanayicile-
ri ve ihracatcilar Dernegi (EVSID) Baskani
Talha Ozger, sektor olarak 2023 yilini yak-
lastk 3,5 milyar dolar-
lik ihracatla kapattik-
larini soyliyor. Ev ve
mutfak esyalar sek-
tori olarak diinyada
Cin, Almanya, italya
ve Hollanda'nin ar-
dindan deger bazin- -
da ihracatta 5. sirada TALHA OZGER
yer aldiklarini vurgulayan Ozger, “Ttrki-
ye ¢ok ciddi bir dretici konumunda. Uzun
stiredir ihracatta hedefler ortaya koyar-
ken birim ihracat fiyatimizi éne koyuyoruz
clnkd hem sektor hem de (lke ihracatimi-
zin gelismesi icin hacimsel biiylimeden ¢ok
katma degerli ihracatin daha énemli oldu-
guna inaniyoruz” diyor.

2024 yilinda mevcut pazarlarda ihra-
catl koruyup, artirirken hedef pazarlarda
da ihracati daha da yiikseltmeyi planladik-
larini dile getiren Ozger, sGyle konusuyor:
“Panama, Avustralya, italya gibi dlkelere
dizenleyecegimiz etkinliklerle ve Avrupa,
Asya ve Amerika'da katilacagimiz fuarlar-
la bu pazarlarda Turk ev ve mutfak esyalari
dranlerini en iyi sekilde tanitmayr amacli-
yoruz. Kiiresel ticarette yasanan talep da-
ralmalarina ragmen bu zor ginleri atla-
tacagimiza inaniyoruz. Global pazarlarda
‘Made in Tirkiye kaliteli Glke markasi al-
gisini en iyi sekilde temsil ederek Tirkiye
ekonomisine katki saglamaya devam ede-
cegiz.”

YAKIN COGRAFYADAKi GERILIMLER
istanbul Demir ve Demir Disi Metaller

ihracatcilari Birligi (iDDMIB) Yonetim Kuru-

lu Baskani Cetin Tecdelioglu da 2024 yilin-



da hedef pazarlarinin
ABD olacagini soyli-
yor. “Heyetler, milli
katilimlar, info stant
katilimlari ile birligi-
mizin ve ihracatcimi-
zIn ayak izini ve go-
rinGrliginid ABD'de
artirmayr hedefliyo-
ruz” diyen Tecdelioglu, ABD'den alim he-
yetlerini Tlrkiye'de agirlayarak ticari iliski-
leri derinlestirmek istediklerini vurguluyor.
Ote yandan Tarkiye’nin yakin cografyasin-
da yasanan gerilimlerin ticareti olumsuz
etkiledigine isaret eden Tecdelioglu, su go-
rusleri dile getiriyor: “Rusya-Ukrayna sava-
si sonrasinda enerji fiyatlarindaki sicrama,
kiiresel enflasyonist ortam, gelecege dair
belirsizlikler en bily(ik ticaret ortagimiz Av-
rupa’da ciddi bir durgunluga sebep verdi.
Sektoriimizde bu durumdan oldukca etki-
lendi. israil-Filistin krizi hem insani yoniiy-
le hem diinya ekonomisi tizerindeki etkisiy-
le belirsizliklerin artmasina sebep oluyor.”

ETIN TECDELIOGLU

PAZAR PAYINI ARTIRMAYA ODAKLANDI
Tarkiye Deri  Sanayicileri  Dernegi
(TDSD) Yonetim Kurulu Baskani Burak Uy-
guner de binlerce KOBI'nin faaliyet goster-
digi deri ve deri mamulleri sektord, deri is-
leme (tabakhane) ve deri Griinleri Gretimi
(ayakkabi, saraciye, deri konfeksiyon, mo-
bilya ddsemelik) sektorlerinde yeni do-
nemde ihracat odakli iiretime devam ede-
ceklerini kaydediyor. Sektorde ayakkabi,
saraciye, deri kon-
feksiyon ve mobil-
ya dosemelik alt seg-
mentlerinde kapasite
artisini saglayacak
yatirimlara ihtiyac ol-
dugunu dile getiren
Uyguner, “Uluslara-
rasi catismalar ve AB
Yesil Mutabakati gibi kokli degisimlere yol
acan gelismeler karsisinda kiiresel ticare-
ti etkileyen jeopolitik belirsizlikler olustu.
Buna karsilik Tirk deri endiistrisi, pazarla-
rin cesitlendirilmesine ve istikrarl ticari or-
taklarla iliskilerin gticlendirilmesine énce-
lik verdi ve vermeye de devam ediyor” diye
konusuyor. Deri Urtinleri dreticileri ile hem

BURAK UYGUNER

2024'TE IHRACATTA HEDEF ULKELER

T.C. Ticaret Bakanligi Thracat Genel Midiirligii, 5973 sayili
Ihracat Destekleri Hakkinda Karar ¢ercevesinde ilave destek
uygulanmasi amaciyla her yil oldugu gibi 2024 yili igin de
ihracatta hedef iilkeleri belirledi. Bu yil ihracatta belirlenen
56 hedef ulke sOyle: Angola, Almanya, Avustralya, Amerika

yeni pazarlar gelistirme hem de mevcut pa-
zarlardaki paylarr artirmak dzere 6nemli
calismalar ydrdtttklerini ifade eden Uygu-
ner, “Ozellikle AB iilkelerinin Uzak Dogu il-
kelerinden cekilen siparislerinde Turk deri
drinleri dreticileri bu durumu firsata cevir-
meyi basardi. Pandeminin etkisini yitirme-

Birlegik Devletleri, Azerbaycan, Banglades, Bahreyn,

Birlegik Arap Emirlikleri, Birlegik Krallik, Bosna Hersek,
Brezilya, Cezayir, Cekya, Cin Halk Cumhuriyeti, Endonezya,
Etiyopya, Ekvador, Fas, Fransa, Fildigi Sahili, Filipinler, Gana,
Guney Afrika Cumhuriyeti, Gliney Kore, Hindistan, Italya,
Ispanya, Japonya, Kambocya, Kanada, Katar, Kolombiya,
Kenya, Kuveyt, Malezya, Libya, Meksika, Misir, Nijerya,
Ozbekistan, Pakistan, Paraguay, Peru, Portekiz, Romanya,
Rusya Federasyonu, Senegal, Suudi Arabistan, $ili, Tayland,
Tanzanya, Tunus, Umman, Urdiin, Venezuela ve Vietnam.

MIKRO iHRACAT PLATFORMLARI

- Skype.com Skype Number:
sizi telefonla aramalarimi kola;
lokal telefon numaralar: kiralg;

______________________
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-

i
1
Yurtdigindaki miisterilerinizin i
lagtirmak i¢in Skype {izerinden :
abilirsiniz. ;
| S}loplfy.co.m: $hopify Platformu tizerinde ¢ok hizli bir :
sekilde kendi e-ticaret web sitenizi olusturabilirsiniz. :
- PayU.con}.tr: Shopify uzerinde kurdugunuz e-ticaret web i
s1ten1,zde m}lgterﬂerimzden kredi kart1 ile tahsilat yapmak igin i
PayU’nun hizmetinden yararlanabilirsiniz i
i
i
1
1

N Sellbrite.com: Amazon, eBa; ibi

g , y, Etsy gibi platforml i
sg,t1§lar1m21 ayri1 ayri ekranlar i ; ey
bir ekran tizerinden yoOnetebilir;

zerinden yonetmek yerine, tek
siniz.

siyle hizla ticaret ve alim faaliyetlerimizi or-
ganize etmeye basladik. Giiney Kore, ABD
ve ingiltere pazarlarl basta olmak Uzere,
sektortin onemli ithalatci dlkelerinde pazar
payimizi artirmayi; sirddrdlebilir bir ihra-
cat yakalamayi hedefliyoruz” seklinde ko-
nusuyor.
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Kiiresel liderlik
hedefl koyduk

Karbon dengeleme faaliyet alanlarinda dijital hizmetler sunan Sustable Kurucu Ortagi Mustafa
Uysal, “Ontimuzdeki 5 yul igindeki iklim yénetimi ve muhasebe platformu teknolojimizle kiiresel
olcekte liderlik pozisyonuna ulasmayt hedefliyoruz” diyor.

Gelismis teknolojik altyapisiyla sirketlerin
sifir karbon ekonomisine gecisini hizlandiran
ve gecis sirecinin basaril bir sekilde tamam-
lanmasina yardimci olan yaziim ¢6zimleri
sunan Sustable, hedefine kiiresel liderligi
koyan taptaze bir girisim. Platform, her 6l-
cekteki sirketlerin karbon ayak izini hesap-
lamasini, takip etmesini, raporlamasini ve
azaltmasini kolaylastiryor. Sirketin kurucu
ortagl Mustafa Uysal ile sirketin hizmetlerini
ve gelecek hedeflerini konustuk.

Kendiniz ve girisiminizin kurulus hi-
kayesi hakkinda bilgi verir misiniz?

Lise yillarindan itibaren farkli alanlar-
da vyenilikci trtinler gelistirmek ve mevcut
sorunlara ¢ozim bulmak icin projeler ta-
sarliyorum. ilk patentimi 14 yasindayken
TUBITAK'tan kazandigim tesvikle almistim.
istanbul Teknik Universitesi (iT0) Elektronik
ve Haberlesme Mihendisligi'nden mezun
olduktan sonra teknoloji dinyasina adim
attim. NETAS'ta yerli ve milli baz istasyonu
(ULAK) projesinde Sistem Muahendisi olarak
calisarak ilk profesyonel deneyimimi elde
ettim. Ayni zamanda, iT(’de Enerji Bilim
ve Teknoloji alaninda yiiksek lisans yaptim.
2017-2022 yillarr arasinda Tarkiye'nin enerji
borsasi olan Enerji Piyasalar isletme A.S.
(EPIAS) sirketinde AR-GE Proje Yonetimi ve
Cevresel Piyasalar faaliyet alanlarinda ca-
listim. EPIAStan ayrildiktan sonra teknoloji
ve iklim alanlarindan profesyonel takim ar-
kadaslarim ile Sustable’i kurdum. Sustable,
sirketlerin sifir karbonlu ekonomiye gegisini
hizlandiran ve stirdrtlebilirlik is stireclerini
kolaylastiran bir teknoloji sirketidir. Tirk
Standartlari Enstittisti (TSE)'den karbon ayak
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“2024'te Avrupa ve MENA pazarwna girecegiz”

Sustable’in uluslararas1 alanda varlik gésterme stratejisi hizla
sekilleniyor. Kuresel ¢apta teknolojik altyapida 6énci konumda
oldugumuzun farkindayiz ve bu avantajimizi kullanarak stirdiirilebilirlik
hizmetlerimizi gegitlendiriyoruz. Ozellikle Avrupa ve MENA bélgelerindeki
faaliyetlerimizi bu yil icinde baslatmay1 hedefliyoruz. Bu bélgelerdeki
buyume potansiyeli ve stiirdiirilebilirlik odaklh taleplerin artmasi,
stratejimizi bu yonde gekillendirmemize yardimer oluyor. Oncelikli
hedeflerimizden birisi ig ortagimiz TSE GLOBAL ile birlikte Avrupa’da,
satig operasyonlar: gerceklestirmek. Bu adim, Avrupa’da genigslememizin
ilk basamag olacak ve bdlgedeki pazarin dinamiklerini daha yakindan
anlamak i¢in énemli bir agama olarak niteleyebiliriz.”

izi hesaplama ve raporlama alaninda lisans-
lanan ilk ve tek sirket olduk. Ayni zamanda
TSE'nin uluslararasi sirketi olan TSE GLOBAL
ile is ortakligina imza attik. Yakin zaman ice-
risinde Atis Holding ve Smartup Partners'dan
5 milyon dolar degerlemeyle yatirim aldik.

Faaliyet alanlariniz nelerdir, anlatir
misiniz?

Sustable karbon ayakizi ve Cevresel,
Sosyal ve Yonetisim (CSY), dekarbonizasyon
ve karbon dengeleme faaliyet alanlarinda
dijital hizmetler sunuyor. Karbon ayakizinin
hesaplanmasi, raporlanmasi ve dengelen-
mesi i streclerini otomatize ederek dog-
rulanmaya hazir karbon raporlamalari(ISO
14064-1, Sera Gazi(GHG) Protokoll, SKDM)
olusturuyoruz. Dekarbonizasyon alaninda
gelistirdigimiz simiilasyon ve yapay zeka
cozimlerimiz ile sirketlerin karbon ayakizini
azaltacak senaryolar ve stratejiler tiretmesi-
ni sagliyoruz. Cevresel, Sosyal ve Yonetisim
(CSY) alaninda sirketlerin strddrulebilirlik
veri yonetimi ve raporlama is streclerini
kolaylastirarak surdtrtlebilirlik performans-

larmim artmasina destek oluyoruz. Sirketlere
cevresel, sosyal ve yonetisim(CSY) alanlarin-
da hedefler belirleme, ilerlemelerini izleme,
paydaslari ile daha seffaf iletisim kurma ve
raporlama konusunda rehberlik saglyoruz.

Son donemde yeni odaklandiginiz
alanlar var mi, varsa nelerdir?

Son dénemde, ozellikle sirketlerin teda-
rik zinciri emisyonlarini takip etme, yapay
zeka tabanli dekarbonizasyon stratejileri
olusturma, finanse edilen emisyonlar ve
dekarbonizasyon similasyonlarl alaninda
¢ozimler sunmaya odaklaniyoruz.

Oniimiizdeki 5 yila iliskin hedefleri-
niz nasil sekilleniyor?

Ontimizdeki 5 yil icindeki iklim yonetimi
ve muhasebe platformu teknolojimizle kii-
resel Glcekte liderlik pozisyonuna ulasmay!
hedefliyoruz. Bu stirecte, teknoloji alaninda
da tamamen otomatize edilmis is siireclerine
odaklanarak operasyonel verimliligi artirma-
yi, modiler sirdaralebilirlik cozimleriyle
daha genis kapsamli ve esnek bir hizmet
sunmayi ve daha kararli yapay zeka model-
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leri gelistirmeyi planlyoruz.

Tiirkiye’de de tiim diinyada oldugu
gibi ‘siirdiiriilebilirlik’ cok popiiler bir
kavram. Tiirkiye’de gerek ozel sektor ge-
rekse kamu kurumlari bu kavramin icini
yeteri kadar doldurabiliyor mu?

Stirdrtlebilirligin kapsamimin ¢ok genis
olmasi sebebi ile bu soruyu cevaplamadan
once kavramin sinirlari belirlemek gere-
kebilir. Surdirilebilirlik kavrami cevresel,
ekonomik ve sosyal boyutlariyla birlikte de-
gerlendirildiginde, Tirkiye'deki Ozel sektor
ve kamu kurumlarinin bu kavrami ne dlciide
benimsedigi farklihk gosterebilir. ~ Ayrica,
hangi 6zel sirket veya hangi kamu kurulusu
sorusu dahi bu sorunun cevahini etkileye-
hilir. Oncelikle sektorel acidan bakildiginda
cevresel surdrilebilirlik konusunda, kamu
sirketleri genellikle ulusal dizeydeki regu-
lasyonlara daha fazla odaklanirken, ozel
sektor sirketleri hem ulusal hem de kiiresel
stirdirilebilirlik standartlarina uyum konu-
sunda hizli adimlar atiyorlar. Sosyal agidan
ise, kamu kurumlari genellikle isci haklar,
esitlik ve toplum katilimi gibi konularda ti-
cari kaygilardan bagimsiz bir eylem sergili-
yor. Surdurdlebilirlik konusunda kiyaslama
yapabilmek icin sirketlerin veya kurumlarin
sirdiiriilebilirlik  konusundaki  farkindalk

diizeyleri de bir o kadar etkili oluyor. Her
ne kadar bazi alanlarda 6zel sektér hizl ve
yenilik¢i adimlar atsa da sdrdaralebilirligin
regiilasyonlari artik kamu kurumlan tara-
findan diizenleniyor. Yurt digindaki ornek-
leriyle kiyaslandiginda ise 6zel sektoriin ve
kamu kurumlarinin bircok alanda gelisme
potansiyeline sahip oldugunu soyleyebiliriz.
Aslinda bu durum sorudan bagimsiz olarak
daha dnemli bir noktayi ifade ediyor. Bu bil-
giler 1s18inda, aslinda sirdralebilirligin 6zel
sektoriin veya kamu kurumlarmin birlikte ve
dayanisma icerisinde maksimum  karsiikli
faydayi saglamaya odakli bir siirec icerisin-
de olmasi gerektigini ifade edebilirim. Bu
ishirligi, daha etkili stratejiler gelistirme,
kaynaklarr daha verimli kullanma ve toplum-
sal cikarlarr gozeterek ortak ¢oziimler bulma
konusunda bilyiik bir potansiyel tasiyor.

Avrupa Yesil Mutabakati, Tiirkiye’nin
dis ticaretini ve gelecek perspektifini
dogrudan etkileyecek bir yeni alan... Bu
konuda siz sirketlere nasil bir yol izleme-
lerini nerirsiniz?

Avrupa Yesil Mutabakati'nin, Tiirkiye’nin
dis ticaretini ve gelecegini biyiik olclide etki-
leyecegi aciktir. Fit for 55 politika paketinin
bir parcasi olan Sinirda Karbon Diizenleme
Mekanizmasi (SKDM), Avrupa Birligi'nin tica-

rette adil rekabeti korumasi yolunda 6nemli
bir adimi temsil ediyor. Bu mekanizma, it-
hal edilen drinlerin karbon salimini hesaba
katarak, Avrupa'ya gonderilen {riinlerin
maliyetini kademeli olarak yukseltecektir.
Bu durumda sirketlerin karbon ayak izi ve
sirddriilebilirlik calismalari yapmasi rekabet
giiclerini artirmak ve ihracat potansiyelini
korumak icin hayati 6nem tasiyor. Sirketler,
rekabetci kalmak ve gelecege hazirlikli ola-
bilmek adina is stratejilerini sirddrlebilirlik
ilkelerine gore yeniden diizenlemeliler. Bu
kapsamda, yesil ekonomiye odakli Gretim
yontemlerine gecis yapmak ve Avrupa pa-
zarlarina strdirdlebilir Griinler sunmak, re-
kabet avantajl saglayacaktir. Ayni zamanda,
yesil teknolojiye yatirim yapmak ve Ar-Ge'ye
odaklanmak da uzun vadede biyik Gnem
tastyor. Yenilikci coziimler gelistirerek yesil
ekonomiyle uyumlu Grtnler sunan sirketler
ticaretin gelecegini belirlemede kritik bir rol
oynayacak. Son olarak, sirketlerin stirdarile-
bilirlik konusunda farkindalik olusturmasi ve
calisanlarini bu degisime adapte etmesi ge-
rekiyor. Bu strecin bir parcasi olarak, sirket
icinde egitim programlari diizenleyerek siir-
dirdlebilirlik konusunda bilinclendirme ve
degisim kiiltird olusturma Gnemli bir adim
olacaktir.
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ayvan urunter
nda firsat gordi

Turkiye'de 1,9 milyar dolarlik bir hacme sahip olan evcil hayvan triinleri pazarinda firsat
goren 37 yasindaki girisimci Ugur Peker, “Uzun yillar hizli tiketim sektoriinde cesitlirollerde
yoneticiolarak ¢alistim. Tirkiye'de evcil hayvanlar igin saglik destekleyici tiriinlerin eksikligini
farkederek ‘Bonafel’ markasintkurdum” diyor.

Evcil hayvan drinleri pazari diinyada 223
milyar dolar, Tirkiye'de ise 1,9 milyar do-
larhik bir hacme sahip. Pet gida takviyeleri
ise diinyada 19 milyar dolar biyiiklige sa-
hipken, Tiirkiye'de pazar heniiz 30 milyon
dolar seviyesinde. Gelismis Glkelerdeki ka-
tegori is payina bakildiginda onimizdeki 5
yillik strecte Tirkiye'de 150 milyon dolar ek
hacim firsati bulunuyor. Yine pazar arastir-
ma raporlarina gore, Tiirkiye'de evcil hay-
van drdnleri pazarinda énimuzdeki 5 yillik
siirecte U¢ kat daha hizli buyime 6ngor-
liyor. Bu tablo, 37 yasindaki girisimci Ugur
Peker icin ilham kaynagl olmusa benziyor.
Uzun yillar hizli tiiketim sektoriinde
cesitli rollerde yonetici olarak calistiktan
sonra Turkiye'de evcil hayvanlar icin saglik

' ¥ ‘W.cﬂ

“10 farklu iiriin citkardik”

destekleyici triinlerin eksikligini farkederek
‘Bonafel’ markasini kuruyor. “Bonafel, aile-
mizin birer ferdi olan evcil hayvanlarimizin
sehir yasaminda en sik gorilen saglik so-
runlarini engellemek tizere formle edilmis
drtinler Greten bir gida takviyesi markasl”
diye konusan Peker, Ar-Ge ¢alismalari son-
rasinda 2023 Mart ayinda patili dostlarimiz-
la bulusan markanin giinden gtine daha ¢ok
aileye ulastigini soyliyor.

5 temel sorun ele alindi

Bir evcil hayvan sahibi olarak kendi
kopegi icin ihtiyac duydugu takviyeleri bu-
lamayan ya da ithal markalara cok ytiksek
bedeller 6deyen Bonafel Kurucusu Ugur Pe-
ker, “Bu durum Bonafel'in aslinda ne kadar

fazla aileye destek olacagini diisiindiiren bir
is fikri olarak ortaya cikmasini sagladi Yakin
dostum olan ayni zamanda marka elgimiz
Veteriner Hekim Mahmut Baran Sahin ile
kedi ve kopek ebeveynlerinin en sik rastla-
digl 5 temel sorunu ele aldik ve yiizde 100
insan sagligr kalitesinde hammaddeler ile
evcil dostlarimizin bu sorunlarina ¢6ziim
gelistirecek drinler drettik” diye anlatiyor
yola ¢ikis oykilerini...

Evcil hayvan sahiplerinin de cogunlukla
kendi sagliklari icin kullandiklarr spirulina,
kolajen, yesil cay 0zii gibi stiper besinleri de
patili dostlarimiza fayda saglayacak sekle
dondstdrdiklerininden  bahseden  Peker,
dranleri tasarlarken hem kullanim kolayhgi
hem de maksimum etki gosterecek inovatif

“Ilk olarak veterinerimiz ile en ¢ok ihtiya¢ duyulan 5 alani belirledik. Bu 5 ihtiyaci dogrudan destekleyen 10 farkl
lrin ile Bonafel portfdyi ortaya ¢cikti. Bunlar; deri ve tily sagligl, kas , eklem ve iskelet sagligl, agiz ve dig sagligi,
kediler i¢in sindirim sistemi sagligl, sakinlegtirici, travma sonrasi agr1 azaltici, sinir sistemi saglig1 alanlarinda
gelistirilen Urtnler. Yeni trinlerimiz igin Ar-Ge ¢alismalarimiz siriyor. Ayrica yine Turkiye’de ilk olan patili
dostlara hap igirmenin zorlugunu ortadan kaldiran inovatif forma sahip yumusgak ¢igneme tabletlerimiz ile bir

ihtiyaca daha ¢6zim sunabiliyoruz.”
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formlar yarattiklari soyliyor.

7 milyon evcil hayvan var
Evcil hayvan popiilasyonu arttikca evcil
hayvan (riinlerine yonelik taleplerin de si-
rekli olarak yiikselise gececegi ongoriliyor.
Cesitli arastirmalara gore Trkiye'deki yak-
lasik 1,5 milyon hanede 7 milyon evcil hay-
vanin bulunmasi, tlkenin bu anlamda
gicli bir biytime egiliminde oldu-
gunu gosteriyor. Patili dostlara
yonelik Griinlerin satin alinabi-
lecegi e-ticaret platformlarimin
yaninda 14 bini agkin satig nok-
tasi bulunan Tiirkiye, evcil hayvan
bakimi pazarinda gelecek vadediyor.
Tarkiye'nin, evcil hayvan bakimi pa-

zarinda marjinal bir gelisme kaydedecegini
ifade eden Peker, “Patili dostlara yonelik
mamalardan aksesuarlara kadar uzanan ge-
nis bir yelpazeye sahip evcil hayvan drinleri
pazarl, pandeminin etkisiyle gozle gorilir
bir bliyiime kaydetti. Giderek artan evcil

hayvan evlat edinme orani ve onlarin sagli-
gini koruma noktasinda olusan hassasiyetin
de holgesel pazar payini énemli élctide can-
landiracagina inaniyorum” diye anlatiyor.

Yillik 1,2 milyon adet iiretim

Bonafel’in Uretiminin Antalya’daki GMP
sertifikall tesisimizde yillik 1,2 milyon adet
kapasiteyle gerceklestigini ve Urtinlerinin
sektoriin en yiiksek akreditasyonlariyla ser-
tifikalandinldigini vurgulayan Peker, style
devam ediyor: “Tim marka siirecleri, tasa-
rim, alisverisci icgorileri, Ar-Ge calismalari
ve lansman icin 22 milyon TLlik ilk yatiri-
mimizi yaptik. Ek olarak lojistik stirecleri-
mizi ve dogru depolama icin 37 milyon TL
ek yatirimla Manisa Salihli Organize Sanayi
Bolgesi'nde lojistik ve destek merkezimizi
hayata gegirdik.”

10 binden fazla aileye ulast

36 kisilik kiiclik bir ekibe sahip olan
Bonafel, evcil hayvan sahiplerine dogrudan
ulasabilsin diye sahaya gidis modeli e-tica-
ret dizerine kurgulanmis bir marka. Lansma-
nini, Hepsiburada destegi ile yapan ve son-
rasinda Trendyol, N11, Ciceksepeti gibi tim
pazar yerlerinde kendi magazalarini aktif-
lestiren marka su anda Sok, Gratis, Amazon
gibi bircok is ortagiyla B2B ticaretini siirdi-
riiyor. 9 aylik kisa yolculuklarinda 10 binden
fazla aileye ulastiklarini dile getiren Peker,
“Ylizde 90'In izerinde memnuniyet orant ile
aslinda ne kadar ihtiyac duyulan bir alanda
faaliyet gosterdigimizi gdrmek bizi mutlu
ediyor” diyor.

Mikro ihracat yapiyor

Ticaret Bakanhg’nin da destekledigi
mikro ihracat stireclerine agirlik verdikleri-
ne de deginen Peker; Azerbaycan, Alman-
ya, Kuveyt gibi tlkelere ulastiklarini séyli-
yor. 2024 yilinda aglarini ve ihracatlarini
artirmanin en oncelikli hedefleri arasinda
yer aldigini soyleyen Peker, “2024 yili eko-
nomik olarak kemerleri sikacagimiz bir yil
olarak baslayacak olsa da faaliyet alanimiz-
daki 3 haneli bilyiime oranlari ile bizim icin
giiclii bir yil olacak. Hedefimiz pet gida tak-
viyeleri alaninda pazar liderligine ulasmak”
diye ekliyor.
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‘Pazarlama ve reklameili
bir arada sunuyoruz

“Sadece reklam fikriartik ise yaramtyor” diyen Esra Lobut ile Burak Yedek'in kurdugu ForOne;
reklam ve pazarlama kosullarindaki degisikliklere tek ¢attaltinda hizmet vermeyi amacliyor.
“Yerigeliyor dijital iletisim uzmant yeri geliyor reklamct oluyoruz. Pazarlama alaninda ihtiyag
neyse fonksiyonel fayda odakli modellemelerle ¢ziiyoruz” diyen iki girisimcinin hedefi; reklam
ile pazarlamayt tek catt altinda sunduklart is modeliyle yurtdisina aciimak. Rotada ise Hollanda,

Ingiltere ve Almanya var.

ForOne; pazar payini artirmanin ve marka ol-
manin zorlastigl, 6zellikle dijital reklamlarda
rekabetin her gecen giin daha da biytidigi
bu donemde, yeni bir modelle pazarlama ve
reklamcilig bir arada sunma hedefiyle Esra
Lobut ve Burak Yedek tarafindan Temmuz
2023'te kuruldu. Medya planlama ve satin
alma ajansi Arena Media'nin dclincli ortak
olarak dahil oldugu ForOne; reklam ve pa-
zarlama kosullarindaki degisikliklere tek cati
altinda hizmet verme amaci gidiyor.
Yaklastk 15 yil global reklam ajanslarin-
da calistiktan sonra kendi yolunda ilerleme-
ye karar veren ForOne Kurucu Ortagl Esra

Lobut; “Reklam ajansi kelimesinin bir siiredir
reklamcilik disinda her sey icin kullanildigini
fark ettik. isletmelerin farkli bir calisma mo-
deline ihtiyacr oldugunu anladik™ diyor. Lo-
but, ForOne ile degisen iletisim diinyasinda
sadece reklam fikri ya da sosyal medya pos-
tu yerine makul bitcelerle, mantikli adimlar
atarak ne yapilahilecegine odakladiklarinin
altini ciziyor. is hayatina marka ve kurumsal
iletisim m{drd olarak devam ederken ajans
tarafinda Esra Lobut ile yollari kesistigini ve
birlikte alti yil calistiklarini séyleyen ForOne
Kurucu Ortagl Burak ise “Marka tarafinin
ihtiyacini ben biliyorum. Esra da bir reklam-

“Mecraya uygun bir gorsel diinya hazirliyoruz”

“ﬁNcELiK, AMACI ANLAMAK?” Hizmet/Uruni ve marka sahibinin
amacini anlamaya galigiyoruz. Urlinde miisterinin tecriibe ettigi alam

nasil geligtirebilecegimize bakiyoruz. Rekabette agik noktalara dayanarak
pazarda ve insan zihninde konumlandirmasini yapiyoruz; stratejik olarak
nasgil satilabilecegini, zihinlere nasil ulagmasi gerektigini belirliyoruz.
Markalarin minimum butgeyle ilk adimlarini atacak gekilde gikacagl
mecralar: planliyoruz. TV gibi biiylik meblagdaki mecralara girmiyoruz.
Sectigimiz mecraya uygun bir gérsel diinya hazirliyoruz. Ik aydan itibaren
yakin takiple stratejimizin sonuclarim él¢imltyoruz. Bu nedenle dusik

medya butgeleriyle bagliyoruz.

‘TAKE AWAY PAZARLAMA’ Marka, kendi ayaklari tizerinde durdugu
noktada pazarlama departmanini kurup ¢ekiliyoruz. Balik vermeyi degil,
tutmay 68retiyoruz diyelim. Bu arada ajanslarini veya kendi iglerindeki
ekibi de biz belirleyebiliyoruz. Bunun adina ‘Take Away Pazarlama’ dedik.
Adaptasyon tarafinda ise ajanslarin ¢ikardig: film/gorsellerin kaynak
dokiimanlarini aliyor ve markanin istedigi tim mecralara uyarliyoruz.
Yapay zeka destegiyle saatte 15-20 boyut uyarlamasiyla ¢dziiyoruz. Dar ya.

da kliglik 6l¢l fark etmiyor.
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cinin ihtiyacini biliyor. ikimiz yaptigimiz isi
seviyoruz. Kisaca reklam ve marka tarafini
anlayanlar olarak bitiinsel bakabildigimizi
fark ettik” diyor.

Hedeflerini, ‘pazarlama ve reklamciligl
verimli kilarak sektordeki aciklari ve sorun-
larr cozmek’ olarak belirleyen ForOne Kurucu
Ortaklari Esra Lobut ve Burak Yedek ile hem
ForOne'in kurulug hikayesini hem de yeni do-
neme iliskin is planlarini konustuk.

ForOne’in is modelinin detaylarin-
dan bahseder misiniz?

Oncelikle hizmeti/trini anlyor, pazar-
lama ve reklam yaklasimini ihtiyaca gore
modelliyoruz. Yeri geliyor dijital/kurumsal
iletisim uzmani yeri geliyor marka direktori
veya reklamci oluyoruz. Kisaca pazarlama
alaninda ihtiyag neyse, fonksiyonel fayda
odakll  modellemelerle ¢oziyoruz. Yolun
basindaki sirketlerde pazarlama departma-
ni kurmak zor, maliyet yiiksek. Ajanslar ise
tek bagina; pazarlama planinin ve markanin
kar-zarar yaklasiminin nasil yapilacagni, az
olan bdtcenin nasil harcanmasi gerektigini,
dijital hedeflerin nasil optimize edilecegini
bilmiyor. Artik yeni donemde sadece reklam
fikri ise yaramiyor. Reklam ve pazarlama
diinyas i ice gecmeli.

Nasil ¢oziimler sunuyorsunuz?

Biz bu noktada; ‘Markanin ne kadarlik
ciro hacmi var?’, ‘Masteri tecribesi nasil?’,
‘Pazarda konumlandirdigi hizmet/triiniyle
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ESRA LOBUT - BURAK YEDEK

hangi acig1 kapatabilir?’, ‘Satarken stratejisi
nasil olmali, kime konusmali, B2B is birlikle-
rini kimle yapmali?” gibi sorulari cevaplayip
bu stratejinin zeminini olusturuyoruz. Bu ze-
minle, markanin hangi mecray! kullanarak,
hangi hedef kitlelerin karsisina ¢ikip ilerleye-
cegini belirliyoruz. Bu bilgiler isiginda satis
mekanizmasini olusturuyoruz. Son adimda
bunu gorsel bir diinyaya yani reklama cevi-
rip yaymhyoruz. Bu, yeni bir model ve heye-
canlyiz.

Ayrica reklam adaptasyon kismimiz da
var. Markalarin hazir gérsellerini mecrasina
gore yapay zeka yardimiyla hizla uyarliyo-
ruz. Buna ajanslar vakit bulamiyor. Markalar
bu konuda magdur. Mecralar arttikca dijital
uyarlama alanlari ¢ogaldi. Biz de yeni bir ¢o-
zum gelistirdik.

Miisteri portfdyiiniiz icin agirlikh
hangi sektorleri hedefliyorsunuz?

B2B’de marka olmak isteyen fason ima-
latgilara, toptan saticilara, girisimlere (tek-
noloji start up’lari), elinde bir drinti/hizmeti
olan ama ne yapmas! gerektigini bilmeyen
herkese odaklaniyoruz. Musterilerimize; B2B
is birlikleri, partnerler gibi konularla ilgili de
destek oluyoruz.

Kurulustan bu yana nasil bir gelisim
kaydettiniz?

Dort ayda ¢ markamiz oldu. Hedef
Holding biinyesindeki bir girisim olan arag
hizmetleri platformu ‘Duude’, ilk ayda sifir-
dan baslayarak yiizde 10'luk bir satis oranina
ulastr. ‘Anisah’ ise bizimle bir ay sonra yiizde
300-400'lere varan bir satis artisi yasadi.
Uctincti markamiz da bir girisim ancak heniiz
lansmani yapiimadigl icin etkilerini bilmiyo-
ruz. Bes kisilik bir ekibiz. iki kreatif arkadasi-
miz var. Yazar ve cizer arkadaslarimiz 10 yil
deneyime sahip. Biz de agirlikli olarak medya
planlama, strateji ve B2B is birligi tarafinda-
yiz. Ayrica bir de kullandigimiz yapay zeka
yazilimlarimiz mevcut.

2024 hedefleriniz ve is planlariniz
neler?

Markalarimizin - buyudigiine sahit ol-
mak, en temel ve oncelikli hedefimiz. Sek-
torde bir bosluk sz konusu. Yolun basindaki
markalarin reklami ve pazarlamayi ayni anda
yapmaya ihtiyaci var. Reklam ajanslarindan
korkuluyor. Cozilmesi gereken bir ihtiyag
var ortada. Degisen, dondsen tim dijital
hizmetler de bu ihtiyaci bize gosteriyor. Eski
yaklasimlar artik ise yaramiyor. Ajanslar ko-

nunun sadece bir ucundan tutabiliyor. Rek-
lamciligin bildigimiz hali artik ise yaramiyor.

Biz de battnctl bir yaklagimla yardim
edebilelim istiyoruz. Ticari kayg! elbette her
isletmede var. Ozellikle giinimiz sartlari
yanlis yollardan para kazanmaya misait.
Sektor olarak yozlasmamamiz 6nemli. Kargi-
Ikl deger yaratabiliriz, tek tarafli degil. Bu
bir takim oyunu. Verilen emegin, paranin
olcimlemesi ve rasyonel verilerle drtist
adimlar atmak, basarmak ve bunu anlatabil-
mek, hedefimiz.

Yurtdisina agilmayi planliyor musu-
nuz?

Globalde goriismelerimiz var. Bu mis-
yonla yurtdisina aclimak ana hedeflerimiz-
den. Rotamizda ise 6ncelikli olarak Hollanda,
ingiltere ve Almanya var.

ForOne’1 hangi konumda gormek is-
tiyorsunuz?

Her el sikistigimiz markayla bir basar
hikayesi yazmallyiz. Ayrica bundan sonrasi
icin bunu iletisimcilere vaka olarak anlatmak
istiyoruz. Hayalimiz; sektcre 1sik tutan ve yon
veren bir noktada olmak ve markalarimiza,
bizimle attiklari her adima degdigi duygusu-
nu yasatmak.
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“Tanm ve sadlikta girisim
destegimiz siirecek

Bayer Tirkiye, hem tarim hem de saglikla
ilgili inovatif fikirlerin gelismesine omuz
vermek (izere G4A programiyla start-up’lar
destekliyor. Bu programla 6 yilda girigimci-
lik ekosistemine 4 milyon TL'ye yakin katk
saglayan sirket, 2024 programina 8 Ocak'ta
bagvurular almaya baghyor. Bayer Tarim
Urtinleri iletisim is Ortagl ve G4A Program
Yoneticisi Melis Soylu, G4A ile Tirkiye'de
girisimcilik ruhunu tesvik etmek istediklerini
soyliiyor. Ayni zamanda program araciligyla
girisimcilerden ogrendikleri yenilikci bakis
acisinin, cevikligin ve esnekligin bir sirket
killtiird olarak benimsenmesinin kendileri
icin de cok 6nemli oldugunu anlatan Melis
Soylu, programa basvuru kosullar ve hedef-
lerini anlatti.

Oncelikle G4A Girisim Hizlandirma
Programi’nin hedefi nedir? Kag yildir de-
vam ediyor?

Bayer Tirkiye olarak, “Herkes icin Sag-
ik, Sifir A¢hik™ misyonumuz dogrultusunda
tim calismalarimizin odaginda inovasyon
ve bilim yer aliyor. Saglik ve tarima yonelik
alanlarda oncti ¢dzamler tretmek adina iler-
lerken inovasyon bizlere kilavuzluk ediyor,
yol gbsteriyor. Bu sebeple hem tarim hem de
saglikla ilgili inovatif fikirlerin gelismesine
imkan yaratiyor, start-up’lari destekliyoruz.
6 yildir girisimcilik ekosistemine 4 milyon
TL'ye yakin katki sagladik. G4A ile Tiirkiye'de
girigimcilik ruhunun tesvik edilmesi ayni za-
manda program araciliglyla girisimcilerden
ogrendigimiz yenilikci bakis agisinin, cevik-
ligin ve esnekligin bir sirket kiilttiri olarak
benimsenmesi bizler icin cok degerli.

Tirkiye'de Hackquarters ile birlikte yii-
rittigimiz G4A Girisim Hizlandirma Prog-
rami'ni 2018 yilindan bu yana girisimlerden
hichir maddi beklentimiz olmadan sadece,
saglik ve tarim alaninda hiyiimek isteyen gi-
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Son 6 yilda girisimcilik ekosistemine 4 milyon TLye yakin katkt
saglayan Bayer Tirkiye, G4A programina 8 Ocak'ta basvurulart
almaya basliyor. Bayer Tarim Uriinleri iletisim Is Ortagi ve G4A
Program Yoneticisi Melis Soylu, G4A ile Tirkiye'de girisimcilik
ruhunu tesvik etmek istediklerini soyliyor.

4

Garigirn Hizlandimma Prograrm

B Ocak - 11 Subat
gda.bayer.com.tr

¥ 300.000t Hibe
{5 Efitim ve Mentorluk Desteg

ﬁ Bayer ile |z Birdigi

“Yasam kalitesini artwran girisimleri bekliyoruz”

“T{iketici Saglhig1 bolimimiz igin yagam kalitesini artiran, saglikli ve

aktif bir yagam stirdiiriilmesini saglayan, bebek ve gocuk geligimini
destekleyen, saglik okuryazarliginin artirilmasini amaglayan, yeni

nesil satig kanallar: ile Uirtinlere erigimi kolaylagtiran, satig ekiplerinin
verimliligini Girettigi teknolojik ¢éziimlerle artiran, tiiketicilere, hastalara,
ve saglik profesyonellerine yenilikei iletigim kanallar: ile ulagan gelecege
yon verecek girisimler bekleniyor. Bayer’in fla¢ béliimii i¢in hastaliklarin
dogru-erken tanisi saglamak ve etkili-givenli tedaviye/tedavilere
yo6nlendirebilmek amaciyla basta yapay zeka uygulamalar: olmak uzere
tan strecini hizlandirabilen ve klinik kararlar: destekleyen, hastalarin

ve saglik profesyonellerinin hayatini kolaylagtiran, bilgi akigini arttiran
ve verimli iletigim kurulmasini saglayan, teorik/pratik tip egitimlerinde
ve uygulamalarinda yeni teknolojilerin kullanilmasina olanak taniyan,
saglik hizmetlerine destek saglayacak, stirdiiriilebilir uygulamalarla deger
yaratan girigsimler programa seg¢ilecek. Tarim trinleri bélimumiz iginse
artan ve yaglanan diinya nifusunu kaynaklar: daha etkin kullanarak
besleyen, verimliligi arttiran, gevre dostu, giftgilerin degigen beklentilerini
kargilayan, guvenilir, saglikli ve yluksek kaliteli g1da saglayan, inovasyon,
strdirulebilirlik ve dijital déntisim odakli ¢déztiimler araniyor.”



MELiS SOYLU

risimcileri desteklemek adina diizenliyoruz.
Bu yil programin yedincisini gerceklestiriyo-
ruz. Programa 2018 yilindan bu yana 1000'in
Uizerinde girisim bagvurdu. Bunlar arasindan
programa sectigimiz 37 girisime hibe, men-
torluk, egitim destegi ve is birligi imkanlari
sunduk.

Bu yilki programin takvimi ve asama-
lariyla ilgili bilgi verebilir misiniz?

Programimiz kapsaminda, 2024 yili icin
basvurular 8 Ocak itibariyla almaya basla-
dik. Basvurular, 11 Subat’a kadar g4a.bayer.
com.tr web sitesi tizerinden yapilabiliyor. Bu-
nun yani sira dileyen girisimciler icin Online
Bulusma etkinlikleri de planliyoruz. Girisim-
ciler, 17 Ocak ve 7 Subat tarihlerinde gercek-
lesecek bu online toplantilarimizda bizlere
program hakkinda merak ettikleri sorulari
yoneltme ve daha detayl bilgi alabilme fir-
satl yakalayabilecek. Etkinliklerin kayit link-
leri ve programa dair tiim duyurular Bayer'in
sosyal medya hesaplarindan (Facebook, Ins-
tagram, LinkedIN, YouTube) takip edilebilir.
Basvurularin 11 Subat itibariyla tamamlama-
sinin ardindan Bayer yoneticilerinin ve men-

torlarimin dahil oldugu 6zel bir jiriile birlikte
yaklasik bir aylik bir degerlendirme sirecine
girecegiz. Degerlendirme sonucunda prog-
rama bu yil secilecek girisimciler 11 Mart'ta
aciklanacak. 100 giin siirecek programimizl,
14 Mart’ ta baslatmay! hedefliyoruz.

Programa kimler katilabiliyor?

G4A Programi'na, ilag, tiiketici sagligi ve
tarim driinleri faaliyet alanlariyla ilgili dijital
coziimler sunan, fikir asamasini ge¢mis giri-
simciler bagvurabiliyor. Bagvuracak girisim-
lerden; strdartlebilir ve 6lceklenebilir bir
is modeline, yalin bir Uriine veya prototipe
sahip ya da satis asamasinda olmasini bekli-
yoruz. Girisimciler, odaklandigimiz alanlarla
ilgili detayli bilgiye gda.bayer.com.tr web
sitemizden ulasabilir.

Girisimciler program siiresince hangi
egitimleri aliyor?

100 giinliik online egitim siireci boyunca
programa secilen tiim girisimciler; tasarim
odakli distinmeden marka ve pazarlama
stratejisine, fiyatlandirma politikasindan
finans ve yatirim planlamasina, pazar erisi-
minden etkili B2B satisa kadar bircok farkl

konuda alaninda uzman kisilerden egitim
aliyor. Egitimin yani sira Bayer calisanla-
rimizdan ve Hackquarters'in networkiinde
yer alan, alaninda uzman kisilerden olusan
genis bir mentor agimiz var. Girisimciler bi-
rebir onlarla goriisip mentorluk destegi de
alabiliyor.

Girisimcilere ne gibi kazanimlar su-
nuyorsunuz?

Programa secilen tim girisimler, aka-
demik bilgiyi etki degeri yiiksek bir drtine
donistiirme ve olceklenebilir global bir gi-
risim olma konusunda farkindalik kazaniyor.
Online egitim, mentorluk desteklerinin yani
sira iletisim agini genisletme, drin gelis-
tirme firsati yakaliyor ve Bayer ile is birligi
yapabilme imkanindan yararlanabiliyorlar.
Ayrica Programa secilen girisimlerden belir-
lenenlere, 300 bin TL hibe destegi veriyoruz.
Programin en biiytik katkisi, projelerini daha
hizli sekilde hayata gecirme ve yatirimlarini
gelire dondstirme imkani vermesi. Hatta
bugtine kadar bazi girisimler yurt disina da
acildi, yatirim aldr.

Bu zamana kadar Bayer olarak is bir-
ligi yaptiginiz girisimler oldu mu?

Tolkido, Bepanthol Baby ile “Iyilige Nin-
niler” projesi kapsaminda is birligine imza
attl. Sertab Erener’in yeniden yorumladigi,
Oykii Karayel ve Can Bonomo ciftinin de
eslik ettigi ninnileri daha fazla ¢ocukla bu-
lusturmak ve cocuklarin gelisimine katkida
bulunmak amaciyla “Akilli Uyku Arkadasim”
oyun setini hayata gecirerek web sitesi
{zerinden satisa sundu. 2020 programina
secilen girisimlerimizden Albert Health ile
gelistirdigimiz is birligi cercevesinde pande-
mi doneminde Albert Saglik Asistani uygula-
mas! {zerinden 1000 kadina, kadin dogum
hekimlerinden Gcretsiz danismanlik hizmeti
ve onkoloji hastalarina tedavilerini tamamla-
yicl 400 seans destegi sagladik.

Oniimiizdeki donem icin hedefleriniz
nedir?

Bayer Tirkiye olarak, inovasyonun siir-
dirilebilir bir gelecek yaratahilmek icin itici
giic olduguna ve girisimcilik ruhunun destek-
lenmesi gerektigine inaniyoruz. Bu dsin-
ceyle gelecek vaat eden, sirddrilebilir, par-
lak is fikirlerini destekleyerek sektorimiiziin
gelisimini hizlandirmaya ve ekosistemin ge-
lismesine katki saglamaya devam edecegiz.
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Artizan peynir
liretiminde buyiyecek

Hakan Demirbulak, Ongun Emgin ve Italyan sef Cosimo Rotolo ortakligiyla kurulan Napoli
Antica, ‘artizan peynir' tretimi gerceklestiriyor. Nis bir alanda faaliyet gosterdiklerini sdyleyen
Napoli Antica Genel Miidiirii Birkan Saytas, “11 cesit Italyan peyniri iiretiyoruz. Tiirkiye'deki
Italyan seflerin yiizde 90"t miisterimiz. Ayrica genc kusagin yogun ilgi gdsterdigi iiriinlerimiz,
perakende kanallarinda da satista” diyor.

Uzun yillar profesyonel is hayatinda gorev
yapan Hakan Demirbulak, is insani Ongun
Emgin ve usta italyan sef Cosimo Rotolo'nun
kurucu ortakliginda artizan bir peynir re-
tim atélyesi mottosuyla yola ¢ikan Napoli
Antica, geleneksel italyan receteleriyle ve
el emegiyle Grettigi aylik 30 tonluk italyan
peynirini tiketicilerle bulusturuyor.
Degisen beslenme aliskanliklari, Z kusa-
ginin dogal ve atiksiz gida talebindeki artis
ve son donemde tlketicilerin italyan pey-
nirlere olan yogun ilgisinin 2020 yilinda bu
alana yatirim yapmalarinda etkili oldugunu
sdyleyen Napoli Antica Genel M{durt Bir-
kan Saytas, “Pazarda bu alanda faaliyet gos-
teren bizim disimizda bir firma daha var. 25
makineden olusan bin metrekarelik bir te-
sisimiz var. Diinyada sinirli sayida olan ma-
kinelere sahibiz. 11 cesit peynir dretiyoruz.
Bunlar arasinda giinde 8 bin adet burrata
tretiyoruz. Aylik 30 tonluk italyan peyniri
satisimiz var. Yogun talep nedeniyle ¢iftlik
yatirimi da planliyoruz” diye anlatiyor.

italyan recetelere iiretim

Peynirlerini, Lileburgaz, Catalca ve
Diizce'deki yerli Ureticilerden aldiklari sit-
lerle ve italya recetesi ile trettiklerini soyle-
yen Saytas, bolgesel kalkinmayi da destekle-
diklerini belirtiyor. Uluslararas! sertifikalara
sahip olduklarini ve Alman denetleme sir-
ketleri tarafindan denetlendiklerini belirten
Saytas, Napoli Antica'nin yolculugunu soyle
devam ediyor: “2020 yilinin sonunda maki-
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“Turkiye'de en ¢cok parmesan satiliyor”

“Turkiye’de 193’in iizerinde peynir ¢esidi var. Ancak geng¢ kusak bu
geleneksel peynirlerin diginda segcenekler de ariyor. Bunlarin baginda

da Italyan peynirler geliyor. Hi¢ umulmadik gehirlerimizde Italyan
peynirlerinin gok tiiketildigini gériiyoruz. Genglerin peynir tercihlerinin
anne- babalarindan farkli olmasi, bizim bulundugumuz ‘nig’ pazari
blyutiyor. Tirkiye’de en gok tiiketilen Italyan peynir gesitlerine
bakildiginda parmesan peyniri bag: gekiyor. Clinkii neredeyse her yemegin
icine parmesan katiliyor tilkemizde. Onu grana padano izliyor. Sonra

burrata ve mozzarella geliyor.”

ne ve tesis yatirimimizi tamamla-
dik. 2021 yiimin mart ayina kadar
ise recete denemeleri ve italya’dan
gelen makinelerin organizasyonu
ile gecti. Kompakt bir tesiste taze
ve yart olgunlastiriimis peynir ile
tereyag Gretmek icin yola ¢iktik.
100 milyon TL'lik yatirim yaptik.”

Horeca kanalinda biiyiidii

Uretim asamasindan sonra ka-
nal stratejisi ile ilerlediklerini dile
getiren Saytas, ilk olarak cafe, res-
toran ve otelleri kapsayan horeca
kanalina yoneldiklerini, ardindan
perakende ve online kanalin gel-
digini soyliiyor. Kisa siirede Divan
Grubu'ndan Conrad Otel’e, St. Re-
gis Otel'de Swissotel'e kadar pek
cok noktaya drin verir hale geldik-
lerinden bahseden Saytas, “Bugin
geldigimiz noktada piyasada otel,



“Makinemiz sadece
sekiz tilkede var”

“Istanbul Etiler’deki tiretim
tesisimizde diinyada 8 uilkede
bulunan burrata makinesiyle
Uretim yapiyoruz. Tesisimizde
Uretim, paketleme, sevkiyat
alanlarinda toplam 25

makine bulunuyor. Cig sitin
depolanmasinda kullandigimiz
tanklardan sutu pastorize
ettigimiz makinelere; telemenin
sekillenip porsiyonlanmasinda
kullanilan makineden
vakumlamada kullanilan
makineye kadar Italya’dan
getirilen, sektdrin énciu
firmalarindan tedarik ettigimiz
makinelerle Uretimimizi
gergeklegtiriyoruz. Araclarimiz
da her gun sevkiyata ¢ikmadan
6nce gida muhendislerimizin
kontrolunde dezenfekte ediliyor.
Bir énceki gunden hazirlanan ve
4 derece soguk hava deposunda
bekletilen tirtinler soguk

zincir araglara yukleniyor.
Soguk zinciri kirmadan araca,
yiklenen tirtinlerin dagitimi
belirlenen lokasyonlara gore
gergeklegiyor.”

cafe ve restoranlarin biyik kismiyla ca-
listyoruz. Ozellikle italyan seflerin yiizde
90"1nin bizim msterimiz oldugunu soyleye-
biliriz" diye ekliyor.

Farkli gramajlari var

Napoli Antica’nin drnlerine; Macro
Center magazalarindan, CarrefourSA Gur-
me magazalarindan, Napoli Antica tesisin-
den, Napoli Antica online, Macro Center on-
line, CarrefourSA online, Fuudy, Taze Direkt
ve Tazemasa (zerinden ulagilabiliyor. Artik
degisen tiiketici tercihleri nedeniyle daha
kiiciik gramajlarda da Griinler piyasaya cI-
kardiklarini ifade eden Saytas, soyle devam
ediyor: “Mozzarella, Burrata, Stracciatella,
Fior di Latte, Ricotta, Bocconcini Mozzarel-
la ve Sfoglia taze peynir cesitlerimizi farkl
gramajlarda Gretiyoruz. Olgunlastiriimig
peynir seceneklerimiz olan Scamorza ve Si-
lano’yr ise ozel restoranlar icin Uretiyoruz.
Ayrica Burro Al Aglio ve Burro Al Tartufo
seklinde de iki ayri tereyag drtinimiz de
bulunuyor.”

35 yillik peynir ustasi
Napoli Antica, lezzet ve kalite standart-
larini her gecen giin daha da iyi bir noktaya

tasima hedefi ile FSSC 22000, 150 9001 Ka-
lite, 1SO 22000 Gida Giivenligi Yonetim sis-
temi ve GMP-lyi Uretim Teknikleri sartlarini
uygulayarak, diizenli 6lctimlerle tretiminin
strekliligini sagliyor. Surdrdlebilir gida
vizyonuyla, sifir atik ilkeleri isiginda, Grtin-
lerini herhangi bir katki maddesi olmadan
dogal ve saglikli seceneklerle misterilerine
sunduklarinin altini ¢izen Saytas, “Kusak-
tan kusaga biyuk bir 6zveri ile aktarilan
recetelerle hazirlanan italyan peynirleri, 3
Black-Tie Awards sahibi italyan peynir usta-
miz Cosimo Rotolo ve deneyimli ekibi tara-
findan dretiliyor. Cosimo'nun 35 yila askin
bir siredir peynire karsi duydugu tutkusu
devam ediyor. Strekli Napoli Antica icin
yeni Grinler dzerine calismalar yapiyor”
diye anlatiyor.

Her bolgesinde farkli peynir tirleri-
nin dretildigi italya’daki peynir fiyatlarinin
Tirkiye'ye gore daha uygun olduguna da
deginen Saytas, “ Biz hijyene ve makineles-
meye daha cok Gnem veriyoruz. italya’daki
insanlar bu peynirlere aliskin olduklarr icin
iretim yerlerinin ne kosullarda oldugu on-
lar icin 6nemli olmuyor. Bu yiizden tesisimi-
ze geldiklerinde hijyene verdigimiz dnemi
gordiklerinde sasiriyorlar” diyor.
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Kadinlar icin yeni
projeler treteceqiz

2006'da Bedriye Hillya'nin bes kadin is orta-
giyla birlikte her yastan ve gelir grubundan
kadina spor yapma aliskanhgr kazandirarak
daha saglikli ve mutlu bir yasam stirdtirme-
lerini saglamak amaciyla kurdugu b-fit'te
yakin donemde yeni bir yapilanma meydana
geldi. b-fit'in hisse cogunlugu, Mayis 2023
itibartyla markanin Osmaniye Kadirli'deki
merkezinin sahibi olan Burcu Topal tarafin-
dan satin alindi.

“b-fit, bugline kadar sektére 450'den
fazla kadin girisimci kazandirdi, 5 binden
fazla istihdam vyarattl. Markanin bugiine
kadar 372 merkezi ile 1 milyondan fazla ka-
din Gyesi oldu” diyen b-fit Yénetim Kurulu
Baskani Burcu Topal; kadinlarin sosyal et-
kinlik ve projeler yaparak yasamlariyla ve
cevreleriyle ilgili farkindaliklarinin artmasi-
na hizmet etme vizyonuyla yola devam et-
tiklerini soyltyor. “Temel sosyal hedefimiz;
kadin girisimci sayisini ve kadin istihdamini
artirirken ok daha fazla sayida kadina spor
yapma olanagl saglamak” diyen Burcu To-
pal ile hem yeni yapilanma stirecini ve yol
haritasini hem de franchise olma sartlarini
konustuk.

Yeni yapilanma siirecini anlatabilir
misiniz?

b-fit, kadinlarin kendi islerini kurup
gelistirmelerine olanak saglayan, sosyal bir
sirket. b-fit'te her yil Turkiye'nin dort bir
yanindaki franchise’lari fiziksel olarak bir
araya getirmek ve islerini gelistirmelerine
yonelik egitimler, semineler vermek amagli
bir kongre diizenlenir. Benim katildigim ilk
kongrede b-fit'in kurucu ortagl sayin Bedri-
ye Hillya, 16 yildir yonetiminde oldugu sir-
ketini artik devretmek istedigini, dnceliginin
biz sube sahipleri oldugunu soyledi. ‘Bu ku-
rulug mutlaka devam etmeli” distincesiyle
sorumluluk hissettim ve sirketi almaya aday
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Kadinlara 6zel spor olanagi saglayan ilk marka olan

b-fit; sadece spor salonu degil bir yasam merkezi olarak
konumlantyor. Bayragi Bedriye Hiilya'dan devralan b-fit'in yeni
yonetim kurulu baskant Burcu Topal; “2024 sonuna kadar 65
olan sube sayimizt ylizde 50 artirmay!t ve yurtdisina agiimay:t
planliyoruz” diyor. Topal; daha giiclii kadinlar icin yeni projeler
uretmeyi, ekonomik 6zgiirligini eline alan kadin sayisint
artirmak icin destek yaratmayt siirdiireceklerinin altint ciziyor.

“Hayatin icinde yer almay:
se¢mis tiim kadwnlar b-fit franchise't olabilir”

SUBEYE VERILEN DESTEKLER Kadin girigimciligini destekleyip

yeni ig kurmalarina olanak sagliyoruz. Kadinlarin kendi yagamlariyla,

ve gevreleriyle ilgili farkindaliklarinin ve yagam kalitelerinin artmasina
hizmet ediyoruz. Bagvurunun onaylanmasiyla merkez kontrat1 yapilarak
calismalar baglatiliyor. Yer bulunmasi, dekorasyon gibi agilig éncesi

tim hazirliklarda ve merkezin acildigl ilk giinlerde gubeyle galigiyoruz.
Egitimleri tamamlayarak gubeyi tam donaniml olarak agiliga hazir hale
getiriyoruz.

ANTRENORLERDE ARANAN SARTLAR Antrencr ige alimi i¢in girket
kaynaklarimizdan adaylar: yénlendirerek destekliyoruz. Antrendrlerin
beden egitimi mezunu ya da digardan egitim almig kigiler olmasi gerek.
Antrendrlerden en az birinin federasyondan alinmig . Kademe Sertifikas:
olmali. Diger yandan; merkez sahiplerimizin spor egitimi veya tecriibesi
olmas1 gerekmiyor. Gller yuzld, ¢dézim odakl ve pozitif yaklasimi olan,
insanlarla vakit ge¢irmeyi seven, caligkan ve zorluklar kargisinda kagmayi
degil hayatin iginde yer almay1 se¢mig tiim kadinlar b-fit franchise’s olabilir.

F = % oldum. Bedriye Hanim talebimi ok
pozitif karsiladi, yapabilecegimi,
kendisinin de destek olacagini soy-
ledi. Bdylece Mayis 2023'te b-fit'in
franchise’ligindan  franchisor’ligi-
ne gecis yaptim.

Nasil bir yol haritamz var?

Pandemide sirket isleyisinde
yasanan gerilemeleri bertaraf et-
mek Uzere calismalarimiza basla-
dik. Ekibi gliclendirdik, mevcut fran-
chise’larimiza operasyon ve egitim



destegini oncelikli hale getirdik. Dort yeni
acihs yaptik. 2023 ciro hedefini de tuttu-
ran ve biyime ivmesini artiran b-fit olarak
Tirkiye'de su an 65 aktif merkezimiz var.
Biz kadinlara 6zel spor olanagi saglayan ilk
markayiz. Bu, bizi diger kurumlardan pozitif
ayristiran 6nemli bir fark. Kadin istihdamin-
da da énemli bir rol oynuyoruz. b-fit, bugii-
ne kadar sektore 450'den fazla kadin giri-
simci kazandirdi ve 5 binden fazla istindam
yaratti. Markanin bugiine kadar 372 merkezi
ile 1 milyondan fazla kadin Gyesi oldu.

2024 yil sonuna kadar Tirkiye'de 65
olan sube sayimizi yiizde 50 artirmak ve
yurtdigina da agllmak istiyoruz. Franchise
vermeyi hedefledigimiz ilk bes il; Kayseri,
Eskisehir, Ankara, Konya ve Adana. Yurtdi-
sinda onceligimiz, Kibris. Temel sosyal he-
defimiz ise kadin girisimci sayisini ve kadin
istihdamini artirirken ¢ok daha fazla sayida
kadina spor yapma olanagi saglamak. Bede-
nen, ruhen ve zihnen daha giicli kadinlar
icin yeni projeler Uretmeye, ekonomik 9z-
gurlagini eline alan kadin sayisini artirmak
icin destek yaratmaya devam edecegiz.

2024 yili icin kazang hedefi nedir?

b-fit merkezlerinin aylik cirolari 70 hin
TL ila 400 bin TL arasinda degisiyor. Orta-
lama aylik ciro 100 bin TL dsti diyebiliriz.
2024’te kazanclar en az iki katina cikacaktir.

b-fit'te sporun hangi dallari var?

b-fit'te kuruldugu ilk giinden itibaren
bulunan, sadece kadinlara yonelik, 30 daki-
kalik interval antrenman istasyon sistemin-
de kardiyo ve kas-kuvvet egzersizleri iceren
aerodans, magic ball, fit jump, oryantal fit,
horon fit, b-bar gibi cesitli seanslar yapili-
yor. Bunun yani sira aletli pilates, mat pila-
tes, TRX, trambolin, zumba, yoga, dans gibi
cesitli stiidyo dersleri de var. b-fit'ler, sade-
ce bir spor salonu degil ayni zamanda birer
yasam merkezidir; cesitli sosyal aktiviteler,
masaj ve iyilestirici terapiler, meditasyon
odasl, diyetisyen, cafe, tekstil driinleri satisi
ve kiralik dolap hizmetleri sunuluyor. Son
donemde gelisen teknolojiyle hayatimiza gi-
ren giyilebilir teknoloji EMS (elektriksel kas
uyarim) sistemini de hizmetlerimize dahil
etme karari aldik.

Sube a¢gmanin kosullari neler?

Her b-fit merkezi, genel merkezden
bagimsiz bir ekonomi ddngiiye sahip. Yeni

BURCU TOPAL

acilan merkezin tim kazanci kendisine ait.
Her ay diizenli 6denen reklam royalty Gcreti
disinda ekstra tcret alinmiyor. b-fit subesi
acmak icin en az 120 metrekarelik bir salona

“Dogru lokasyon ve
dogru isletmecilik
basartyt getiriyor”
“Tum gelir modellerinde
yatirimin amorti edilmesi stiresi
6 ay ile 1 y1l arasinda. Fakat 18
yillik tecribelerimiz sonucunda
dort ay gibi kisa stirede yatirim
maliyetini ¢ikaran ve para
kazanmaya baglayan merkez
sahiplerimiz oldugunu biliyoruz.
Dogru lokasyonda, ve dogru
isletmecilik anlayisi ile yola
cikan tum franchise’larimiz kisa
surede yuksek kazanclar elde
etmeye bagladi.”

ve bu alanin 40 mz'sinin spor bolimi icin
ayrilmasina, soyunma odasina, dusa, tu-
valete ve ufak bir kafe béliime ihtiyac var.
Sube, hane sayisinin yiiksek oldugu bir lo-
kasyonda yer almali.

Ortalama maliyet nedir?

b-fit merkezi acmanin maliyeti bulu-
nulan sehre, lokasyona ve spor merkezinin
metrekare bytkligine gore degisiyor.
Franchising bedeli dahil ortalama 500 bin
TL ile 1 milyon TL arasinda hizmet vermeye
hazir bir b-fit acilabilir. Yer bulma, tabela
tasarimi, cephe giydirme, ic dekorasyon, sa-
tIs ve pazarlama destegi, oryantasyon gibi
tim alanlarda birlikte calisiyoruz. b-fit'in
tim yeni kadin girisimcilerine ve antrenor-
lerine egitim ve oryantasyon veriyoruz. Yer
seciminde bir haritalama programi kulla-
niyoruz ve hedef kitlenin en yogun oldugu
noktay! direkt franchise adayina éneriyoruz.
Bdylece potansiyeli yiksek, dogru lokasyon-
da merkez acabiliyoruz.
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Keyif Bebesini Istanbul
disina da cikaracagiz

Kurumsal is hayatindan ayrilip sekiz yil énce Keyif Bebesi
markasinthayata geciren girsimici Burcu Bestas bugiin, 5
magazas! ve online satis sitesiyle faaliyet gésteriyor. Istanbul
disinda da magazalar agmayt planlayan Bestas, “2024'te kendi
markamizin Uretim sirecini baslatacagiz ve yurtdist acilimt

Profesyonel is hayatini birakip girisimciligi
secen isimlerden biri Burcu Bestas. Endustri
mihendisi olan Bestas, kurumsal is hayatini
yarida birakarak 8 yil 6nce ‘Keyif Bebesi’
markasini yaratiyor. Markasinin kurulug ve
biiyiime yolculugunda dijital pazarlama egi-
timlerini tamamliyor. Keyif Bebesinin tim
yazilimini da kendi ekibiyle gelistiriyor. Bir
kadinin hamile kalmasindan itibaren hem
kendisi, hem bebegi, hem onun biyime
sireci, hem de cocuklu bir evde ihtiyaciniz
olabilecek her kategoride Uriin var Keyif
Bebesi'nde... En iyi markalari bir araya ge-
tirme amaciyla 2015 yilinda 9 marka 300
uriinle yola ciktigini belirten Bestas, “2018
yilinda ise markanin ilk magazasini Acarkent
Beykoz'da actik. 2019 yilinda ise Kanyon'da
actigimiz magaza ile zincir bir marka olma
sdrecinin itk adimini atmig olduk. 2020°de
Akasya AVM, 2021 yilinda Akbati AVM ve
2022'de de Buyaka AVM'de magaza acarak
2023 yili sonunda 5 magazaya ulastik. Bu-
giin itibariyle Keyif Bebesi 300°(in (izerinde
marka, 50 binin Gzerinde drtinle istanbul’'da
5 magazasi ve online satis kanali ile faaliyet
gosteriyor” diye anlatiyor.

Bestas, sorularimizi sGyle yanithyor:

Biraz kendinizden hahseder misiniz?

1981 istanbul dogumluyum. ilkokul
doéneminden itibaren hayatimin uzunca bir
dénemini  Eskisehir'de gecirdim. Endstri
mihendisligi mezunuyum ve bélimimi se-
verek okudum. Hangi isi yaparsam yapayim
bana biyik katkisi olacagina inandigim bir
bolimdi ve tam da dyle oldu. Hayatimin
her alaninda egitimimin katkisi olduguna
inaniyorum. Yogun calisan, calisirken saat ve
zaman tanimayan, hayatimi asiri sosyal ya-
sasam da yas aldikca istanbul’u cok sevsem
de, sehirden ve kalabaliktan kagmak icin bi-
raz daha istanbul’'un dis ceperine daha kiictk
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yapacagz” diyor.

“Ulke aragtirmalart yaptyoruz”

“Yurtdigina hem kendi tiretecegimiz markamizla adim atmak, hem de
konseptimizin magazalar: agabilmek adina iki tipte galismamiz var. Bunun
icin tilke aragtirmalar: ve genel stiregleri degerlendiriyoruz. Keyif Bebesi
olarak yarattigimiz konseptin yurtdiginda da aileler ve yenilik sevenler i¢in

fark yaratacagina inaniyoruz.”

bir hayat gectigim bir donemdeyim. Keyif

Bebesi'nin sebebi olan kizim Eliz, esim ve ke-

dilerimle sakin ama is dolu bir hayatim var.
is fikriniz nasil ortaya ciktr?

Ben heniiz liseyi bitirmeden ¢alismaya
basladim. Universite hayatim boyunca da
hep calistim... Calismak benim icimden gelen
ve durmayan bir his sanirim. Hatta beni bes-
ledigine inaniyorum. Bog durmay! hi¢ sevme-
dim ve hep aklimda yeni bir fikir, yeni bir sey
deneme heyecani oldu. Gadget driinleri, tek-
nolojiyi, arabalari ve yenilikleri hep sevdim.
Endistri mahendisligini bitirdikten sonra bir
donem fabrikada ¢alisma tecriibem olsa da,
hayat biraz da tesadiflerle halkla iliskiler
sektoriyle yolumu kesistirdi. Hareketli ve
yaratici bir is olmasi bana bu isi cok sevdirdi
ve yillar icinde bir cok ajansta ve freelance
olarak calistiktan sonra 2010 yilinda kendi
halkla iligkiler ajansimi actim. Bu donemde
her sektdrden 200’e yakin firmaya hizmet
verdim. Her zaman hayati cok yonli yasayan
biriydim. Yeni fikirler ve projeler beni hep
heyecanlandirir. Keyif Bebesi ise Keyif insani
olarak yazdigim bir blogum varken aldigim

domainlerimden biriydi.

Blogunuz sonrasinda girisiminiz oldu...

Evet. Eliz’e hamile kalmam sonrasi yurt-
disi bloglari ve biyik sitelerden arastirdigim
en iyi bebek arabasi, en iyi oto koltugu gibi
drdin arastirma yazilari sonrasi kendime gére
sectigim modelleri, inovatif markalarr yurtdi-
sindan online siparislerle getirttim. Bu sirada
da bunlardan derledigim ve denedigim Giriin-
leri blogda yazmaya basladim. Halkla iliski-
lerdeki metin yazarligi tecriibem yazilari dii-
zenlememde faydali oldu sanirim. Tesadiifen
baktigim analytics rakamlarinda bu yazilarin
cok okundugunu ve bu Grinleri nasil alabi-
lecegini soran aileler oldugunu farkedince,
yanina kii¢iik bir butik online magaza agayim
dememle bu son girisimim yani Keyif Bebesi
serGiveni baslamis oldu.

Ne zaman faaliyete gecti Keyif Bebesi?

En iyi markalari bir araya getirme ve bu-
nun keyifli bir alisveris deneyimiyle insanlara
ulasmasi hayali ile dogdu Keyif Bebesi. 2015
yilinda 9 marka ve 300 Grtnle basladik. 2018
yilinda ilk magazasini Acarkent Beykoz'da
actik. Sonrasindaysa 2019 yilinda Kanyon'da



actigimiz magaza ile zincir bir marka olma
sdrecinin ilk adimini atmis olduk. 2020 Akas-
ya AVM, 2021 Akbati AVM ve 2022 Buyaka
AVM'de magazalarimizi actik. 2022 yili Ara-
Ik ayinda Kanyon'daki magazamiza yandaki
magazayl da ekleyip alanimizi biyiterek,
cok daha keyifli bir magazaya sahip olduk.
Her sene bir magaza acarak buyiidik. On-
mizdeki donem yine boyle énemli noktalar-
da yeni magazalarimizi agmak icin ¢alismala-
rimiza devam ediyoruz.

Online satisimz hakkinda hilgi verir
misiniz?

Online satis aslinda ilk ¢ikis noktamiz
oldu. 9 marka ve 300 drtinler agildi website-
miz. ilk sene marka sayimiz 100'in Gzerine
¢iktl. Su.an 300 marka ve 50 bin dirtin esidinin
{izerindeyiz. Native mobil uygulamalarimiz da

BURCU BESTA

Appstore ve Android store'dan indirilebiliyor.
Online olarak sadece kendi sitemiz {izerinden
satis yapiyoruz, marketplacelerde yokuz.

Hedefleriniz neler, yeni yatirim plan-
larinizdan bahseder misiniz?

Onceligimiz yeni magazalar acmak.
2024 yil odagimiz Istanbul disindaki miiste-
rilerimizle de istanbul disinda planladigimiz
sehirlerdeki yeni magazalarimizda bulus-
mak. En heyecanlisi 2024’de kendi markami-
zIn (retim stirecini baslatma ve Keyif Bebesi
icin itk adimini atmayr planladigimiz yurt-
dist ayagimiz olacak. Yeni sene ile hirlikte
diinya devi markalarin Keyif Bebesi'ne ozel
driinlerini daha cok gorecegiz. Turkiye'de ilk
kez ve/veya sadece Keyif Bebesi'nde satilan
driinler bizi cok heyecanlandiriyor. Bunun
icin de planlamalarimizi yapmaya basladik.

Uiriin gaminizda hangi iiriinler mevcut?

Urtin gami cok genis. Bir kadinin hami-
le kalmasindan itibaren hem kendisi, hem
bebegi, hem onun biyiime sireci, hem de
cocuklu bir evde ihtiyaciniz olabilecek her
kategoride (riin var Keyif Bebesi'nde...
Sektdrde diinyanin en dnemli markalarinin
drnlerinin yani sira yaratici ve tasarim bir
cok markada tim kategorileriyle satista.
Anne ihtiyaglarinin tamamindan yeni dogan
bir bebegin bakim ve temel ihtiyag Griinle-
rine, organik kozmetikten ilk oyuncaklara,
bebek oyuncak ve peluslardan kendini 106
yasa kadar diye tanimlayan sahane puzzle ve
oyunlara, dekorasyon (riinlerinden kirtasiye
ve parti Grtinlerine, cocuk tekstilden ¢anta ve
taki aksesuarlara kadar yizlerce alt katego-
rimiz var.
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Uc yeni markay
Turkiye'ye getirecek

Turkiye'de 20 milyar TL'ik bir buytklige ulasmast beklenen mobil aksesuar pazart girisimcilerin
radarina girdi. Mobil aksesuar ve akillt yasam teknolojileri alaninda hizmet veren Times
Teknoloji'nin kurucusu Emir Samet Cevik, ti¢ yeni markay! Turkiye'ye getireceklerini sdyliyor.

Pandemi donemiyle birlikte baslayan yeni
yasam tarzi mobil aksesuarlara olan ilgiyi
artirdi. Is, egzersiz, oyun, ders calisma gibi
akla gelebilecek pek cok alanda cep telefon-
larina ve mobil aksesuarlara ihtiyag duyulu-
yor. Hizli sarj aletleri, kablosuz kulaklik ve
sarj cihazlarr gibi ginlik hayatimizin vaz-
gecilmez bir parcas! olan dranleri kapsayan
mobil aksesuar dev bir pazar haline geldi.
Gectigimiz giinlerde yayinlanan bir rapora
gbre; mobil aksesuar sektdriinin diinyadaki
biyikligi 82.88 milyar dolara erismis du-
rumda. Arastirmacilar sektoriin 2022-2030
yillari arasinda yiizde 6.8'lik biiyiime ora-
niyla 148 milyar dolara ulagmasini bekliyor.
Hali hazirda mobil aksesuar sektdriinde en
biiyiik paya sahip olan bolge yiizde 46.2 ile
Asya Pasifik iken, Tirkiye'nin en hizl bi-
yliyen pazar payina sahip dlkeler arasinda
yer aliyor. Tirkiye'de aksesuar pazarinin
40 milyon adet ve 20 milyar TL'lik bir bi-
yiklige ulasmasi bekleniyor. Pazardaki
bliyime potansiyelini gdren girisimciler bu
alana yatinm yapmaya basladi. Times Tek-
noloji'nin kurucusu Emir Samet Cevik de bu
isimlerden biri.

Tahtakale’de hasladi

Uzun yillardir ticaretle ugrasan Emir
Samet Cevik, bir stire King Ev Aletleri sa-
tin alarak kiiciik ev aletleri sektoriinde yer
aldi. Her zaman tek bir sekt6re odaklanmak
yerine farkl sektdrleri bir arada yiritmeyi
tercih eden girisimci, mobil aksesuar sek-
toriine 2003 yilinda Tahtakale'nin en biyik
mobil aksesuar markalarindan biri olan Mo-
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“E-ticarette ilk li¢ iiriin arasindayz”

“TUrkiye’de e-ticaret izerinden yapilan aligveriglerde ‘mobil aksesuar’
sektoril ilk ¢ igerisinde yer aliyor. Giyim-aksesuar-ayakkabi e-ticaret
satiglarinda birinciligi alirken, ikinci mutfak esyalar: oluyor. Uglincii sektér
ise mobil aksesuar sektdri. Sadece bu bilgi bile mobil aksesuar sektérinin
guclnu gosteriyordur diye disuntyorum. 2003 yilindan bu yana mobil
aksesuar sektérinde Turkiye’nin nabzini Tahtakale’de tutma sans:
yakalayan bir ig insani olarak sektérin éntumuzdeki siregte hizlanarak
biylyecegini digindigumu ayrica belirtmek isterim. Hayatimizin

bir pargas: hale gelen elektronik tirinler mobil aksesuar pazarinin da

yildizinin parlamasin sagladi.”

pal’i kurarak girdi. 2023'in ocak ayinda ise
artik sektdre dair var olan birikimini ve tec-
riibelerini geleneksel kanalin disina tagimak

amaciyla Times Teknoloji'yi kurdu.
Times Pazarlama ve Teknoloji Dig Ti-

caret A.S. mobil aksesuar ve akilli yasam
teknolojileri kategorisinde hizmet veren bir
marka. Diinya standartlarinda kalite odakli
markalarr Tlrkiye piyasasina soktuklarini
soyleyen Cevik, “Amacimiz tiiketicilerin en
son teknolojiye, en kaliteli drtine, en hizli
sekilde ulasmasini saglamak. Cok yeni bir
sirket olmamiza ragmen gecmis deneyimle-
rimiz, birikimlerimiz ve pazara soktugumuz
gicli markalarimizla sektore gtizel bir giris
yaptik” diyor.

Times Teknoloji, Tirkiye pazarina X-Le-
vel, Milkywatch, Blueo, Nimmy, Emo OFF,
X0, 0gBro gibi markalari getirdi. X-Level
markamizda sarj aletlerinden arac ici tu-
tuculara, telefon kiliflarindan Hub déniis-
tirtictlere kadar pek ¢ok Grtin bulunuyor.
On plana ¢ikan markalardan Blueo ise Cin
pazarinin bir numarall markast. Apple’in
dretiminin  yapildigl fabrikada (retilen
bir marka oldugu icin Griinlerinin Apple
cihazlara uyumunun Gst diizey oldugunu
soyleyen Cevik, “Dayanikhlik konusunda



EMIR SAMET CEViK

da cok iddiali olan marka yine Tesla gibi dev
bir markanin camlarini direten Shinetsu'nun
kullandigl ana malzemeyi kullaniyor. Bu
sebeple dayanikhligr st diizey. Hi¢ duydu-
nuz mu bilmiyorum ama safir dogadaki en
dayankli madendir. Kirilma, catlama, 1slya
maruz kalma gibi konularda Gist diizey daya-
niklhiga sahiptir. Blueo bu sebeple Urettigi
ist diizey ekran koruyucularinda bu madeni
kullaniyor. Safirde tretilmis ekran koruyu-
cular markanin ne kadar st diizey oldugu-
nu gosteriyor. Buna gore de bir fiyat skalasi
var tahi” diyor.

li¢ yeni marka var

Milkywatch'la akilli saat pazarinda bi-
yiyen sirket, Nimmy markasiyla telefon
kiliffart alaninda rekabet ediyor. Glni-
mizdeki telefon fiyatlarinin bundan bes
yil 6ncesinin araba fiyatlarina ulastigina
dikkat ceken Cevik, “Telefon koruyucularina
ddenen para artik tiiketici icin yik olmak-
tan ¢ikti. Tuketici artik kendisini gelecekte
bekleyen ek maliyetlerden korumak icin
onceden biitce harcayarak kendini garanti
altina aliyor. Bizim de amacimiz bu noktada
onlara en gtvenilir Grtinleri sunmak. Marka

secimlerimizde buna 6zellikle dikkat ediyo-
ruz” diyor.

Sirketin hali hazirda ti¢ glicli marka ile
Tiirkiye distribtorligi goriismeleri devam
ediyor. Yeni markalar getirme hedefleri ol-
dugunu soyleyen Cevik, diger taraftan cesitli
satis kanallariyla gorismeler y(r(tiyor.
TSS kanallarinda Vatan Computer, operator
kanallarindan Turkcell, hipermarket kanalla-
rindan CarrefourSa, Apple markasinin yetkili
saticist ve servis saglayicisi Troy ile anlasan
sirket, dijital pazarlamada yeni girisimler
tzerinde calisiyor. Cevik, “2024’de Times Tek-
noloji binyesindeki tim markalarin adini sek-
torde daha fazla duyurmak ve lider markalar
arasina girmek asil hedefimiz. Bu konuda
yatirimlarimiz artarak devam edecek” diyor.

4 bin liralik ekran koruyucu var

Mobil aksesuar pazarindaki trendler
siirekli degisiyor. Telefon fiyatlarinin artista
oldugu bu dénemlerde telefon koruyucular
one cikiyor. Bilinli tuketiciler biyiik meb-
laglalar vererek aldigi telefonlarini, akilli
saatlerini korumak icin ek bir biitceyi daha
dstlenip koruyucunun da en iyisini almayi
tercih ediyor. Cin'in ekran koruyucu marka-

si-olan Blueo’nun bu stirecte ilgi gdrdiguni
soyleyen Cevik, “Bu markanin Girtin fiyatlan-
dirmasi rakiplerine oranla bir nebze daha
yiiksek. Bunun pek ¢ok nedeni var. Tesla ve
Apple gibi markalarin kullandigr hammadde
iceriklerini kullanmasi, safir madeninin da-
yanikhiligini ekran koruyuculara aktarmasi
gibi pek cok sebep var... Fakat burada asil
onemli olan nokta tiketicilerin fiyatr kimi
zaman 4 bin lirayr bulan bu ekran koruyu-
culari tercih etmesi. Clinkii sonrasinda daha
yiiksek bedellere katlanmaktan cekiniyor”
diyor. Koruyucu drtinlerin yani sira en cok
satilan drtinler; powerbank'lar, TWS kulak-
liklar, akilli cocuk saatleri, telefon arac tu-
tuculari, sarj- kablo kategorisindeki riinler
oluyor. Kadin tiketiciler telefon kiliflarini
sikca degistirirken, erkek tiiketici daha cok
kulaklk ve hizli sarj aletlerine yoneliyor.
Gengler ise tiriin kisisellestirmeye cok 6nem
verdikleri icin mobil aksesuarlari ¢ok kulla-
niyorlar. Ozellikle farkli dizaynlara sahip te-
lefon kiliflar ve kulakliklar ilgilerini cekiyor.
is insanlari ise mobil aksesuarlari hayat
kolaylastirmak icin tercih ediyor. Akilli sa-
atler, powerbank ve hizli sarj aletleri en cok
tercih ettikleri Grtinler.
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Yatinmda yumurtalarn
tek sepete koymayin

Deneyimli bankacilarin perakende bir pers-
pektifle kurdugu, yatimlarinin miktarr ne
olursa olsun herkesi portfdy sahibi yapmayi
hedefleyen bir mobil uygulama olan Foneria,
yatirm miktarina bakmaksizin, yatirimcilari
enflasyonun zararli etkilerinden koruyacak
portfdy yatirimlari konusunda hizmet veriyor.
Foneria Kurucusu ve Yonetim Kurulu Baskan
Arif isfendiyaroglu, kurdugu girisimin hizmet-
lerini ve gelecek planlarini konustuk.

Kendinizden bahseder misiniz? Egiti-
miniz ve is deneyimleriniz?

Ankara Atatdrk Anadolu Lisesi sonrasl
lisans egitimimi istanbul Teknik Universitesi
Makina Fakltesi, Tekstil Miihendisligi boli-
miinde devam ettim. Manchester Business
School ve istanbul Bilgi Universitesi is birligiy-
le gerceklestirilen Executive MBA programini
tamamladim. 30 sene bankacilik yaptim. 18
yil dort biyik 0zel banka ve istiraklerinde st
yoneticilik ve muhtelif yonetim kurulu dyeli-
ginde bulundum. U yil once herkesin bilinli
yatinm yapabilecegi bir model kurma fikri
ile profesyonel hayatimda yon degistirdim.
Foneria fikrinin ilk tohumlarini da bu sekilde
atmaya basladik.

Foneria projesi nasil ortaya cikti, nasil
gelisti?

Gelir esitsizligi, varlik ve alim giicl denge-
sizliginin temelindeki faktdr, genis bir kesimin
elindeki nakde ayni imkanlarla yatirim yapip
deger katamayisidir. Buradan yola cikarak,
gelisen teknoloji ve bu teknolojinin dogru kul-
lanimi ile herkes yatirimci olabilir, portfdy sa-
hibi olabilir dedik ve Foneria gelismeye basla-
di. Oncelikle altini cizmek isterim, Foneria bir
“trade tech” degil “invest tech” kurgusudur.
Yatirimel icin gecmis tecriibe ve yasanmis-
lIklar zorlukla kazanilan paralarin korunmasi
ve deger kazanmas icin daha bilincli yatirm
yaplimasi gerektigi konusunda ogreti ver-
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Yatirimcllar igin portfdy yonetimi hizmeti veren mobil
uygulama Foneria'nin Kurucusu ve Yonetim Kurulu Baskant
Arif Isfendiyaroglu, “Yatirim yaparken yumurtalari tek sepete
koymamaliyiz. Zira, piyasalarin hi¢ degismeyen gercegi, tim
varlik siniflartaynt anda deger kazanmazlar, ayntanda deger
kaybetmezler" diyor.

cularimin farkli varlik siniflarina gore yoneti-
len yatinim fonlarini inceleme, karsilastirma
ve bu fonlara yatirim yapma imkani saglayan
bir uygulamadir.

Kullaniailariniza ne tiir hizmetler ve-
riyorsunuz?

Foneria kayith kullanicilart su imkanlara
sahipler: Hangi varlik sinifina ne oranda ve
hangi fonlar iizerinden yatirim yapacaklarini
bilemiyorlarsa ve davranissal yatinme analizi
ciktilar varsa Otonom portfoyler iizerinden
yatirim yapmak miimkin. Otonom portfoyler
yatirim fonlari iceren, kisi profiline uygun,

varlik  kombinas-
yonlari diizeninde
caligir ve piyasa
gelismelerine gore
kendini  glinceller.
Para eklemek ya da
cekmek  durumun-
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tim yatinm fonlarinin
icerik, strateji, perfor-
mans, gecmis verisi, va-

[or yapisi gibi bilgilerine

timayle seffaf ve anlasilir

sekilde erisilebilirlik sag-
lanir. Pazardaki Grtnlerin
birbiri ile arzu edilirse

mektedir. iki yillik bir tek-
noloji yatirimi neticesinde
2023'iin ikinci ceyreginde
testleri tamamlanmis ve
hayata gecmistir. Foneria,
Tefas altyapisini kullanan
Tiirkiye'nin fon pazaridir.
Yatinmcilara fon kuru-
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“Sermayenin tabana yayumas gerekiyor”

“Ulkemizin ekonomik gelisme ve iglevselligi agisindan sermayenin tabana,
yayilmasi, ku¢uk yatirimeilarin sermaye piyasalar: yatirim araglarina
ulasmasi ¢ok dnemlidir. Ancak bu ulagim sadece alim satim amagch ve kisa,
vadeli gortsli oldugunda hem yatirimel zarar gorme riski gok yliksek
olmakta, hem de ekonomide direk finansman modelinin saglikli galigmasi
mimkin olmamaktadir. Bu baglamda portfoy yapisinda ¢esgitlendirilmig
ve tabana yaygin bir yatirim kultiiri tim sistemin lehinedir. Alternatif
fonlar dedigimiz girigim sermayesi ve gayrimenkul yatirim fonlari, katilim
disiplinindeki yatirim enstrimanlar: ve fonlar: éntimizdeki dénemde
Portfoy Yénetimi girketimizin gok etkin rol alacag: alanlar olacak ve

yasal duzenlemeler el verdikge Foneria kayith kullanicilarinin yatirimina
agilacaktir. Foneria kurucusu olarak hayalim Tiirkiye’de ihtiyagtan dogan,
o6nci konumlanan bir marka olarak bu pazarda konsantrasyonu arttirmak,

yeni yatirimlar yapilmasina cesaret ve ilham vermek.”

grafikli karsilastirma imkani saglanir. Yatirim
portfdyiiniziin giinlik ve istediginiz tarih ara-
liginda kazang kayip raporu elinizin altindadir.
Yatinm portf6ytnizi tek tusla altin, Borsa
istanbul, enflasyon, emlak fiyat artisi, mevdu-
at ve benzeri referans degerlerin getirileri ile
karsilastirma imkani verir. Foneria TV, yayin-
lari ile yatirimciyi giincel pazar gelismeleri ve
varlik siniflarindaki etkiler ile ilgili, kesintisiz
bilgilendirir. Kisa ve yalin dilde hazirlanmis vi-

deolar ile yatirim okuryazarhigini gelistirmeni-
7i, iyi bir yatinmc olmanizi hedefler. Foneria
uygulamasi kullanicilart yatinm yapmaya ka-
rar verdiklerinde, akilli telefon ve cipli kimlik
kartlari ile, tim formalitelerden ve uzayan is-
lemlerden kurtularak, 7 dakika icinde uzaktan
erisim ile hesap acabiliyorlar. Acilan hesap-
lar, SPK denetimli ve yetkili portfdy saklayici
kurum tarafindan Foneria Portfdy Yonetimi
A.S'de yatinmar adina hesap aciimaktadir.

Yatirim islem hacminiz nedir?

Sistemin hayata gecmesi ile ilk yilimizi
doldurmadan, 12 bin kayitl kullanicr ile yakla-
stk 700 milyon TL iglem hacmine ulagtik.

Tiirkiye’de ozellikle kiiciik yatirimai-
lar, tasarruf sahipleri en ¢ok hangi finan-
sal araclara ilgi gosteriyor? Piyasa egilim-
leri hakkinda neler sdylersiniz?

Oncelikle benim inancim, yatirimeinin bii-
ygU kiicigu olmaz. Zira her yatirim, yatirm-
aisi icin ayni Gnemdedir. Tarkiye'de biyuk bir
kitle, kiiiik birikimlerini goreceli disik faizle
mevduat yatirim yapiyor. Geri kalan kesimin
bir kismi parasinin degerini korumak icin, ce-
binde az miktarlarda dolar, euro biriktiriyor.
Diger kismiise hisse senedi ve kripto piyasala-
rinda profesyonel destekten yoksun, kulaktan
dolma bilgilerle cok riskli yatirimlar yapiyor.
Benim inancim stirekli al/ sat yapmak bir ya-
tinm bicimi degildir. Piyasayr mobil cihaziniz
ve pc'niz Gizerinden tek basiniza yenemezsiniz.
Yatirim varlik siniflarina ve bir disiplin dogrul-
tusunda yapilir. Biz finans profesyonelleri bu
disipline “portféy yapisi” deriz. Ozetle yumur-
talari tek sepete koymamaliyiz. Zira, piyasala-
rin hi¢ degismeyen gercegi, tim varlik siniflari
ayni anda deger kazanmazlar, ayni anda de-
ger kaybetmezler. Miktari ne olursa olsun her
para bir portfoy disiplininde yatirima donds-
melidir. Iyi bir portfdy farkli varlik siniflarin-
dan olusturulmahdir. Varlik simiflarindan kas-
tim yerli/yurtdigi hisse senedi, altin, degerli
madenler, tahvil, eurobond vhb. Yatirim fonlari
sade yatirimer icin varlik siniflarini en iyi tem-
sil eden harika araclardir. Yatinm fonlarinda
kiicik yatirimeilar, biytk bir yatirimin pargasl
olup, tim avantajlarindan faydalanabilirler.
izah etmeye calistigim cercevede ontimizdeki
donemde yatirim fonlari bazl yatirm aliskan-
higinin ok hizli yayginlagacagini goryorum.
Yatinmailar varlik siniflarina yatinm fonlari
lizerinden yatirim yapacaklar ve bu imkani en
kolay arayiizle kendilerine ulastiran uygula-
malara tevecciih edeceklerdir.
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“oektorde yesil cozimd
dlinyaya acacagiz

Stirdrdlebilirlik yatinmlar dretimden lojis-
tige kadar her alani kapsiyor. Son donemde
yesil lojistik one ¢ikmaya baglayan alanlar-
dan biri. Yakit tasarrufu, filolarin cevreci
araclarla degistirilmesi, karbon salinimlari-
nin hesaplanmasi gibi cozimler sirketlerin
ajandasinda ilk sirada yer aliyor. Girigimci
Seyhan Gilhan tarafindan kurulan Log Di-
zayn yani LogD, bu soruna ¢dzim bulmak
icin yola ciktl. Sirket, bir defalik kullanilan
sarf malzemeleri karton koli, koli bandi,
etiket yerine Milk Run Yonetim sistemini kul-
lanarak drtnlerin ¢evreci kutular ile gtivenli
taginmasini - saglyor. Lojistik sektoriinin
cevreye ve ekonomiye olan negatif etkilerini
pozitife donustirmek amaciyla yolan cikan
LogD'nin hayata gegirdigi ve Tirkiye'de bir
ilk olan Milk Run Sistemi ile sekt6rde dnemli
bir boslugu doldurduklarini séyleyen LogD
Kurucusu Seyhan Giilhan, sisteme entegre
edecekleri yeni ¢coziimlerle hem dogaya hem
de markalara daha fazla katma deger sag-
layacaklarini soyliyor. Altinyildiz, Beymen,
Dagi, Jimmy Key, Koton gibi pek cok firmayla
calisan sirket, 2024'te en az iki kat biytime
hedefliyor. “Perakende sektdrintin sirdi-
rilebilirlik konusunu stratejik éneme sahip
olarak gormeleri ¢Ozimimuzin 2024'teki
biiyime hizini artiracagini 6ngoriyorum”
diyen Gilhan yeni donem hedeflerini anlatt.

Kisaca kendinizden bahsedebilir
misiniz? Sirketi kurma fikri nasil ortaya
ciktr?

25 yillik lojistik deneyimine sahip olup
bu alanda yiiksek lisans egitimi aldim. is
hayatimin  biyik kismi perakende lojis-
tik operasyonlari alaninda gecti. Meslekte
uzun yillar farkli seviyelerde yoneticilik
gbrevlerimden sonra pandemi doéneminde
firmalara damismanlik yaptim. Bu dénemde
diinyanin icinde bulundugu durumdan dola-
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Lojistik sektoriiniin cevreye ve ekonomiye olan negatif
etkilerini azaltmak amactyla yola ¢ikan LogD, bugiin Koton'dan
Beymen'e perakende sektoriinde pek cok sirkete hizmet
veriyor. LogD Kurucusu Seyhan Giilhan, “ingiltere, Avrupa ve
Korfez tilkelerinde siirdirilebilir ¢dzimimiiziin uygulanmast
konusunda adimlar atacagiz” diyor.

“10 bin agacn kesilmesini onledik”

“LogD olarak, iklim degigikligi gibi acil énlem alinmasi gereken

krizlere karg1 derin bir duyarhilikla yola ¢iktik. Stirdirilebilirligi

tegvik ederek gevreyi korumayni, iklim degigikligine karg: kiresel
miicadeleyi desteklemeyi ve igletmelerin ekonomik stirdirilebilirligini
artirmay: hedefledik. Ciktigimiz bu yolda sorumlu ve stirdiirilebilir ig
uygulamalarimizla bugine kadar 10 bin agacin kesilmesini énledik,
39.000.000 litre su tasarrufu sagladik ve yarim milyon kilogramdan fazla,

karbon ayak izinin énine gectik.”

yi stirdarlebilirlik konusunun ¢ok 6n plana
ciktigini gozlemledim. Uzmanlik alanim olan
perakendede ‘surdirilebilirlik konusunda ne
yapabilirim?” sorusundan yola cikarak sarf
malzeme sorununa odaklandim. 2021 yilinda
sirketimi kurarak sarf malzeme yerine sifir
atikli surddrtlebilir ¢cozimumiza gelistirmek
ve perakende sektorine kazandirmak icin
adimlar atmaya basladik ve Milk Run Yone-
tim Sistemi dogdu.

Siirdiiriilebilir lojistik ne anlama ge-
liyor? Nasil bir farklihk yaratiyorsunuz
sektorde, is modelinizden bahsedebilir
misiniz?

Strdrtlebilir lojistigi; cevreyi ve dogay!
koruyarak mevcut operasyonel verimliligi
artirmak seklinde ifade edebilirim. Bunu ger-
ceklestirmek, yeni ¢oziimlerin ve streclerin
operasyonlara dahil edilmesi ile mimkin.
Her il stirddrtlebilirlik raporlarinin iceri-
sinde lojistik bashginin altinda verilerle pay-
lagilarak kazanimlarin raporlanmasini ¢ok

onemli buluyorum. LogD Milk Run ¢6zimi
icin aspirin gibi bir ¢6ziim oldugumuzu ifade
edebilirim. Cozimumizi olustururken doga-
yi ve cevreyi korumak ve mevcut sarf mal-
zeme maliyetinin altinda kalarak sirketlere
avantaj saglamak amaclari ile iki boyutlu ola-
rak ele almistik. LogD Milk Run ¢dzimimiiz
sektdriin 6nci ve vizyoner markalarinda uy-
gulanmaya basladiginda ikiden fazla boyutta
fayda sagladigimizi gordik. Depolamada
alan faydasi saglama, hasar ve kayiplarin
ontine gecme, paketleme hizinda bes kat
hiza ulasan verimlilik, atik yénetimi ve finan-
sa ulagmada kullanilan sirdaralebilirlik ra-
porlarinda yer alma gibi bircok boyutta fay-
da sagladigimizi gormekteyiz. Modelimizde
firmalarin ihtiyag ve operasyonel yapilarina
gore driinlerimiz mevcut. Hedefimiz dogru
driin ile dogru stire¢ yonetimi saglamak. Fir-
malara verdigimiz hizmet, izlenebilirlik, box
yonetimi, hasar, tamir, temizlik, kampanya
donemlerinde box tedariki saglanmasi.



SEYHAN GULHAN

2023 yili nasil bir yil oldu sizin i¢in?

2023 yili ilkemizde faaliyet gosteren
lokal ve global markalarla anlagsmalar yap-
tigimiz basarili bir yil oldu. 2022 yilina gore
operasyonumuz 12 kat biyGidi. Buna paralel
olarak da 2023'te ciromuz 14 kat arttl.

Hangi sirketlerle calisiyorsunuz? Sir-
ketlere nasil bir katkiniz oluyor?

Altinyildiz, Beymen, Dagi, Jimmy Key,
Koton, Lc Waikiki, Ramsey gibi (lkemizin
onemli markalari ve Samsung, Estee Lauder,
Jack&Jones, Lee Wrangler gibi global mar-
kalarla calisiyoruz. Firmalarin karbon ayak
izlerini azaltarak lojistik ve tedarik zinciri
sireclerinde verimliliklerini artiryoruz.

2024 yili biiyiime hedefiniz nedir?

2023'te gerceklestirdigimiz buyimenin
en az iki kati olmasini hedefliyoruz. Peraken-
de sektériinin sirdirilebilirlik konusunu
stratejik Gneme sahip olarak gérmeleri ¢6z(i-
mimuziin 2024'teki biiyiime hizini artiraca-
gini ongoriyorum.

isinizi yurtdisina tagima planiniz var mi?

COzimimizan yurtdisinda uygulanma
potansiyeli cok yiiksek. Birlesik Krallik ta-
rafindan yiriitilen CFA programina Tirki-
ye'den kabul edilen girisim olmamiz bunun
somut gostergesidir.

2024 yilinda yurtdisinda LogD Milk Run
¢Ozimimuzin uygulanmasi ile ilgili AR-GE
calismalarinda bulunacagiz. ingiltere, Avru-
pa ve Korfez iilkelerinde strdiirtlebilir ¢zi-
mimuzin uygulanmasl konusunda adimlar
atacagiz.

Ortaklik, yatinnm alma gibi planlari-
niz var mi?

Tarkiye'nin ~ entellektiiel — sermayesi
FounderOne ile yatirim siirecini 2023 yilinin
hasinda gerceklestirdik. ikinci tura cikarak
sirdarilebilir cozamimiiziin perakende sek-
torinde yayginlasma hizini artirmak istiyo-
ruz. Yatirim konusunda talepler almaktayiz.
Buradaki amacimiz surdirtlebilir ¢cozimi-
miiziin daha hizli ve yaygin olarak kullanimi-

“Duyuru 2023
basinda yapud”
“Lojistikte yesil bir déntigime
resmi olarak gecildiginin
duyurusu, Ulagtirma Bakanlhig
tarafindan 1 Ocak 2023’te

yayimlandi. Ulagtirma ve Altyapi
Bakanlig Ulagtirma, Hizmetleri
Diizenleme Genel Miudurligi;
butinlesik, dengeli, cevreyle
dost ve stirdurulebilir yuk
tagimaciliginin desteklenmesi
amaclyla Kombine Tagimacilik
Yonetmeligi'nin 25.05.2022
tarihli ve 31848 sayili Resmi
Gazete’'de yayimlanarak
yurtrlige girdigini ve Yegil
Lojistik Belgesi bagvurularinin
bagladigini duyurdu. Bu
kapsamda LogD, Yesil

Lojistik Belgesi almak isteyen
isletmelerin strdurulebilir
marka olma yolculugundaki
sureclerinde Milk Run
Yoénetim Sistemi ile ‘yegil
paketleme faaliyeti yuritmek’
sartin saglayabilmeleri igin
isletmelere hizmet veriyor.
Boylece igletmeler yesil lojistik
belgesi alabilmeleri i¢in gerekli
en az beg sarttan birini LogD
anlagmalari sayesinde yerine
getirmisg olarak kabul ediliyor.”

ni saglayacak yatirimlar yapmak.

Kac kisiye istihdam yaratiyorsunuz?
2024 yilinda kag kisiye istihdam yarat-
ma hedefiniz var?

Sekiz kisilik ekibimiz var. Bu sayly1 2024
yilinda minimum yiizde 50 artiracagiz. IT,
misteri iliskileri, saha operasyon, is gelistir-
me birimlerine yeni is arkadaslarimizi dahil
ederek biiylimemizi yonetecegiz.

2024 yih projelerinizden bahsedebi-
lir misiniz?

Mevcuttaki Grtinlerimize yeni (riinler
ekliyoruz. Her Grtiniimiz bizim icin bir pro-
jedir. Yazilm konusunda da yapay zekayi
kullanarak Tirkiye'nin éncii ve vizyoner mar-
kalarin lojistik stireclerinde olusturdugumuz
sirdiiriilebilirlik degerini artiracagiz. Pera-
kende haricinde farkli sektorlerden gelen
talepleri degerlendirmek icin streclerimizi
sektdrel bazda giincelliyoruz.
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“Her ay 20 milyon ziyaretc
bize danisiyor

Bir fiyat karsilastirma sitesinin 6tesinde, bir teknoloji
platformu olarak hizmet verdiklerini ifade eden Cimri CEO'su
Aring Goksu, "Cimri'yi her ay 20 milyon kisi ziyaret ediyor.
Turkiye'de her dort kisiden biri, her ay alisverislerinden 6nce
Cimri'ye danistyor, listelenen milyonlarca Griin arasindan
ihtiya¢ duyduklart hakkinda bilgi ediniyor” diyor.

GUniimazde ihtiyag duyduklarr driind uygun
fiyatla bulabilmek, tiketiciler icin onemli bir
sorun. Bu ihtiyaca cevap vermek amaciyla
kurulan Cimri, bir fiyat karsilastirma sitesi-
nin Otesinde, sektorinde oncl ¢alismalara
imza atan hir teknoloji platformu kimligiyle
hareket ediyor. Sirket, Ttrkiye'de yaklasik 15
yildir hizmet veren bir platform olarak kulla-
nici ve sektor ihtiyaglarini teknoloji ile takip
edip, aldig aksiyonla sektériinde oyun kuru-
cu rol Gstleniyor. Cimri CEQ’su Aring Goksu,
Cimri'yi her ay 20 milyon kisi ziyaret ettigini
belirterek, “Tirkiye'de her dort kisiden biri,
her ay aligverislerinden once Cimri'ye dani-
siyor, listelenen milyonlarca Grtin arasindan
ihtiya¢ duyduklar hakkinda bilgi ediniyor”
diyor. Goksu ile platformun gelecek hedefle-
rini konustuk.

Kendiniz ve sirketinizin kurulus hi-
kayesi hakkinda bilgi verir misiniz?

Orta Dogu Teknik Universitesi'ni bitir-
dikten sonra Harvard'da MBA egitimi aldim.
Sonrasinda damismanlik sektorinde dene-
yim kazandiktan sonra, Tirkiye'nin dnde ge-
len bir alisveris sitesinde yoneticilik gorevini
dstlendim. Temmuz 2019'dan bu yana ise
iLab ailesinin bir tyesi olarak Cimri'ye lider-
lik ediyorum. Cimri'den bahsetmem gerekir-
se, Cimri 2008 yilinda online drdn fiyat karsi-
lagtirma sitesi olarak kuruldu. Mayis 2011'de
Tarkiye'nin dijitallesme sdrecine 6nciilik
eden lider internet platformlarini biinyesin-
de bulunduran iLab grubu biinyesine katilan
Cimri yillar icerisinde bir fiyat karsilastirma
sitesi olmanin dtesine gecerek sektorde 6ncii
calismalara imza atan bir teknoloji platformu
haline geldi. Bugiin yenilikci teknolojilerle
sirekli olarak gelistirdigimiz altyapimiz sa-
yesinde ttim kullanicilarina tirtinler hakkinda
dogru ve seffaf bilgi veriyor, giincel fiyatlari
saniyeler icerisinde ekranlara yansitiyoruz.
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“Tuirkiye'de e-ticaret hizla biiyiiyor”

“Turkiye’de e-ticaret her gegen giin daha ¢ok bliylyor. Elektronik Ticaret
Bilgi Sistemi (ETBIS)’in 2023 yil1 ilk 6 ay verilerini inceledigimizde
e-ticaret hacminin bir énceki yila gére ylizde 109’luk artig gosterdigini
gordik. Biz de buradan edindigimiz ¢ikarimla kullanicilarin ilgi duydugu
alanlarda, hayati kolaylastirmak, yenilik¢i ve givenilir ¢éztimler iretmeyi
hedeflerimiz arasinda énceliklendirdik. Bunun i¢in de nitelikli ig giictine
ve etkin dijital ¢éziimler sunmamiz saglayacak her tiirlii yeni teknolojiye

yatirim yapmayi siirdiirecegiz.”

Hangi alanlarda hizmet veriyorsu-
nuz ve aylik ziyaretci sayiniz nedir?

Bir Urtin satin almak istediginizde Cimri
aracih@yla en uygun fivath secenegi bula-
bileceginiz gibi, tim magazalardaki fiyatlari
gorebilir, bilgilendirici iceriklerle rehberlik
hizmeti alabilir, fiyat ve 6zellikleri karsilasti-
rabilir, aradiginiz triind aninda bulabilir ve

filtreleme secenekleriyle ihtiyac duydugunuz
driine ulasabilirsiniz. Bunun yaninda ‘fiyat
alarmi’ 6zelligini kullanarak fiyati digen
driinlerden aninda haberdar olabilirsiniz.
Teknolojik Grtnlerden, ev ve yasam Griinle-
rine kadar bircok kategoride fiyat ve Grintn
karsilastiriidigl Cimri'yi ayhik olarak 20 mil-
yon kisi ziyaret ediyor. Bu da demek oluyor
ki Ttirkiye'de her dort kisiden
biri her ay bizi ziyaret ediyor.

Yapay zeka teknoloji-
lerini isinizde nasil kulla-
niyorsunuz? Teknolojiye
ne tiir yatinmlar yapiyor-
sunuz?

= e T = Kendimizi bir teknoloji
[:i i sirketi olarak konumluyoruz
ve bu konumumuzun getirdi-

&i sorumlulukla yapay zeka,
makine dgrenimi gibi tekno-
lojileri is stireclerimize dahil

ediyoruz. Bu teknolojiler ile



kullanicilarimiza dijital deneyimi kisiselles-
tiren ve kolaylastiran ¢dzimler sunuyoruz.
Sahip oldugumuz teknolojik donanim, binler-
ce magazayla entegre olup, Griin bilgilerini
saniyeler icinde sistemimizde stirekli giincel
olarak gostermemizi sagliyor. Cimri Market
de dnem verdigimiz ve vyatinm yapmaya
devam ettigimiz bir diger projemiz. Market
alisverislerinde fiyat analizi yapan, Grtinlerin
fiyatlarindaki degisimi mercek altina alan ve
alisveris sepeti hazirlamaya imkan taniyan
Cimri Markette artik lokasyon bazli en yakin
konumdaki marketlerin fiyatlarini da kullani-
cllara sunuyor. Yani yapay zeka ve makine
0grenimi ile gelistirdigimiz teknoloji saye-
sinde Istanbul’daki kullanicimiz ile Sivas'taki
kullanicimiza gdsterdigimiz market fiyatla-
rindaki bolgesel farklliklart yansitabiliyoruz.

Ciddi bir veri tabamimiz oldugu dii-
stiniiliirse, Tiirkiye'de tiiketicilerin ana
egilimleri nasil sekilleniyor sizce? En cok
sikdyet edilen veya merak edilen konu-
lar nelerdir?

Tiketiciler ozellikle teknoloji Griinle-
rinde kapsamli fiyat arastirmasi yaptiktan

c B DAL s

sonra alisveris yapiyorlar. Ornek vermek ge-
rekirse yeni bir cep telefonu modeli ciktigin-
da, tiketiciler bir dnceki jenerasyon olarak
degerlendirebilecegimiz modellerin fiyatla-
rini sorguluyor, dusts yasanip yasanmadi-
&ini merak ediyor. Platformumuzda popiiler
olan tim drinlerin yogun olarak fiyat aras-
tirmasinin yapildigini gézlemliyoruz.  Son
donemde hepimizin evlerine giren elektrikli
fritézler, Cimri'de en cok arastirilan rtnler
arasinda yer aliyor. Buradan sosyal medya
platformlarinin da alicilar Gzerindeki etkisi
ortaya cikiyor diyebiliriz. Sikayetler indirim
donemlerinde cok fazla artig gosteriyor. Kul-
lanicilarin bu dénemde daha detayli incele-
me yapahilmeleri adina fiyat analizi 6zelligi-
miz ile trtinlerde kisa stire dnce gerceklesen
fiyat artislarini ve indirimlerini gérmelerini
sagliyoruz, bu da kullanicilarin daha bilincli
tercih yapmalarina olanak sagliyor.

Son dénemde odaklandiiniz alanlar
hangileri?

Daha once belirttigim gibi Cimri'yi bir
teknoloji platformu olarak konumlandiri-
yoruz. Bu nedenle sektér ve tiketici ihti-

yaclarini analitik degerlendirmelerle daha
derinden anlamaya odaklaniyor ve yenilikci
teknolojileri kullanarak bunlara yonelik ino-
vatif ¢oziimleri gelistirmek icin calisiyoruz.
Sahip oldugumuz teknolojik donanim ile
binlerce magazayla entegre olabiliyoruz. Bu
veriyi en hizl sekilde listelerimize ekleyerek
kullanicilarimiza sunuyoruz. Bunun yani sira,
Tirkiye e-ticaret sektériinde ‘Pricematrix’
platformuyla B2B hizmetlere odaklanarak
yatinmlarimizi sirdtirtiyoruz. Gelistirdigimiz
bu platform, giinliik milyarlarca sektor veri-
sini isleyerek tim oyunculara dogru strateji
belirleme konusunda yardimci oluyor. Price-
matrix, fiyatlandirma, kampanya yonetimi ve
driin cesitliligi konularinda gercek zamanli
genis bir veri setine erisim saglayarak ayni
zamanda gecmis trend analizleriyle ileri do-
nik planlanmaya da katki sagliyor. Bu 6zel-
likler, Cimri'nin e-ticarette giicl{i bir teknoloji
platformu olma hedefine yénelik 6nemli bir
adimi temsil ediyor. Cimri olarak, sektordeki
liderligimizi sirdiirmek ve musterilere deger
katmak adina teknolojik yeniliklere devam

ediyoruz.
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2024 e yurtdisinga
100 magaza acacak

Girisimci Fehmi Okuyucu tarafindan kurulan Loris Parfiim
bugiin 45 tilkede 500 noktaya ulasti. 2024'te ise 100'0 yurtdis
olmak lizere 150 magaza agacaklarint belirten Okuyucu,

“Talep artistnedeniyle 350 milyon TLlik yeni bir tesis yatirimtda

yapacag(z” diyor.

Diinyada yaklasik 500 milyar dolarlik bir hac-
me sahip olan ve her yil yiizde 10 oraninda bii-
yiime kaydeden kozmetik sektorti Tirkiye'de 13
milyar TL'lik biiytklige ulasmis durumda. 2023
sonunda 15 milyar TL'lik bir hacme ulagmasi
ongorilen sektdrde 162 tilkeye ihracat da yapi-
liyor. Son yillarda bu alanda faaliyet gosteren
yerli sirketlerin sayisinda da artis s6z konusu.
Girisimci- Fehmi Okuyucu'nun - sirketi  Loris
Parfim de onlardan biri. Markasiyla, uygun
fiyath parfiimleri satisa sunmak amaciyla 2006
yilinda yola ¢ikan Okuyucu, drtinlerine olan yo-
gun ilgi sayesinde hizli bir biytime yakalamis
bulunuyor. Buglin gelinen noktada dinya ge-
nelinde 45 (ilkede 500 noktada faaliyet goste-
riyor. Ortadogu, Avrupa ve Afrika'daki pek cok
tiketicinin tercihi haline geldiklerini sdyleyen
Okuyucu, “2024 yilinda 100 tanesi yurtdisinda
olmak tizere 150 yeni magaza acacagiz” diyor.

Londra’da magaza acacak

Kozmetik sektoriinde, parfiim, ev kokularl,
deodorant ve ozel kokular gibi bircok katego-
ride drtnleri bulunan Loris Parfiim, 5 kitada
60'In {zerinde iilkeye hem ihracat yapiyor.
Sirket hem de distribitorlik, franchise yatirim-
lariyla hem de perakende alaninda biiyiimeye
devam ediyor. Bugiin 250'si yurtdisinda toplam
500 satig noktasina sahip olduklarini belirten
Loris Parfim Yonetim Kurulu Baskani Fehmi
Okuyucu, “Bu yil Avrupa ve Afrika'da maga-
zalagma sirecine hiz verdik. Yil sonuna kadar
Sidney, Londra ve Miami gibi 6nemli sehirlerde
faaliyet gstermeye baslayacagiz” diyor.
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FEHMI OKUYucu

Bunun icin New Jersey'de sirket kurup
ekip olusturduklarina da deginen Okuyucu,
2024 yiliicinde Londra'da Oxford Caddesi’'nde
bir magaza acip, markayi bir adim yukari tasl-
yacaklarini sozlerine ekliyor.

liretimi iice katlayacak
is hacmindeki biytime nedeniyle Gebze
0SB'deki 6 bin metrekarelik fabrikasi yaki-

ninda 25 bin metrekarelik yeni bir yatirma
hazirlandiklarini sdyleyen Okuyucu, sunlari
anlatiyor: “Yeni fabrika icin 350 milyon TL
yatirnm yapacagiz. 2019 yilinda dretime bas-
ladigimizda ilk olarak parftimle bu ise girdik.
Su anda dus jeli, oda parfiimi gibi pek cok
iirin grubuna sahibiz. Ozellikle son 1 yilda
ihracatimiz cok artti. Biz de talebe yetismek
icin Gretim hattini biyittik. 2024'te tasinaca-
gimiz yeni fabrikayla Gretim kapasitemiz 3'e
katlanacak. Fabrikanin arkasinda calisanlarin
sosyallesebilmesi icin 30 donim voleybol,
baskethol, tenis sahasi da olacak.”

‘Parfiimolog’ yetistiriyor

Franchise’larla birlikte 2 bin kisiye is-
tihdam saglayan sirket, personel ihtiyacini
karsilamak icin gecen yil bir ‘Loris Parfim
Akademisi'ni kurdu. Bu akademide calisan-
larina koku egitimleri verdiklerini belirten
Okuyucu, s6yle devam ediyor: “Akademimizde
temel koku egitimlerinin yani sira koku trend-
leri, magazacilik, perakendecilik egitimleri de
veriliyor. Buradan mezun olan arkadaslara
‘Parfiimolog’ diyoruz ve bir sertifika veriyo-
ruz. insanlar nasil ki viicut calisarak kaslarini
gelistirebiliyorsa, kokular tizerine de calisarak
koku duyularini gelistirebiliyor. Su anda sade-
ce Loris calisanlarina egitim veren akademi-
nin kapilarini 2024'te sektordeki diger gengle-
re de agmayi planlyoruz.”

“Uygun fiyatli iiriine talep arttt”

“Son 2 yildir enflasyonla birlikte uygun fiyatl parfiimlere olan talepte artis
var. Biz, Avrupa’da 300 Euro’luk parfumleri 40-50 Euro’ya satinca daha ¢gok
tercih edilmeye baglandik. 120 Euro’luk Grini 20 Euro’ya bulunca aliyor
Avrupalilar. Almanya, Polonya ve Hollanda gibi tilkelerde inli markalarin
bosgalttig1 magazalara biz giriyoruz. 50 magazamiz boyle acildi. Avrupa’daki
enflasyonu firsata gevirdik diyebilirim. Kadinlarmn bizim satiglarimizdaki payi
yiizde 60. Kadinlar erkeklere oranla daha fazla koku degigtiriyor.”



BULUT TEKNOLOJiLERi Aysegul Sakarya Pehlivan / asakarya@ekonomist.com.tr

Colud4Next sirketleri
buluta tastyor

Tirkiye'nin en 6nemli sistem entegrasyonu
ve verli yazilim sirketlerinden ITGroup’un
bulut teknolojileri markasi ITCloud, Cloud-
4Next ismiyle yeniden markalasarak, bulut
teknolojilerinde diinya capinda bir ihracat-
¢l olma vizyonuyla yola ciktl. AWS, Google
Cloud, Microsoft Azure ve Alibaba Cloud gibi
dinya devlerinin hizmetlerini ve Grinleri-
ni yerel ¢ozimlerle entegre ederek sunan
Cloud4Next, sirketlerin geleneksel altyapl-
larini, bulut teknolojilerine tasimasina yar-
dimar olarak, yurtdisi ile rekabet edebilecek
seviyeye cikarmayi hedefliyor.

Degisimin sadece isimde degil hiz-
metler ve hedefleri de kapsadigini belir-
ten Cloud4Next Genel Midard Tunca Tasgl
soyle konusuyor: “Yeni dénemde, istan-
bul, Londra, Dubai ve Riyad'da actigimiz
ofislerimizle, Avrupa ve Ortadogu bulut
pazarinda bir Turk sirketi olarak ne kadar
yetkin oldugumuzu ispat ederek, teknoloji
ihraclyla dlkemize ddviz kazandirmay! he-
defliyoruz. 2024 yilinda gelirlerimizin en
az yizde 25'inin, 2025 yilinda ise minimum
yiizde 60'Inin yurtdisindan déviz girdisi
seklinde gerceklesmesini planliyoruz. Bu
sayede (lkemiz ekonomisine katki sagla-
mak istiyoruz.”

Yapay zeka verimliligi artiriyor
Cloud4Next, sirketlerin, bulut teknolo-
jilerini sadece bir altyapi gereksinimi olarak
gormesini degil, islerinin biyimesi igin tek-
nolojiyi bir kaldirag olarak kullanmasini isti-
yor. Tunca Tasgl, bilyik veri ve yapay zeka-
nin gictnd kullanarak, hemen hemen tim
sektorlerde hem verimliligi artirdigl hem de
rekabetci stratejiler gelistirmelerine olanak
tanidigini belirterek, “Ttrkiye'de 6zellikle
Anadolu’ya bulut teknolojisini gétirmeyi ve
kurumlarryurtdisi ile rekabet edebilecek se-

ITGroup'un bulut teknolojileri markast ITCloud, Cloud4Next
olarak yeniden dogdu. Bulut teknolojileri alaninda en biytk

ihracatctolma vizyonuyla yola ¢ikan Cloud4Next, sirketlerin
dijital dontsumune rehberlik ederek, global 6lcekte rekabet
edebilmelerine destek olmaythedefliyor.

Pazar yiizde 20 biiyliyor

Tunca Tasgl, Turkiye’de isletmelerin ylzde 40'1min bulut teknolojilerini
kullandigin ve pazarin her yil yaklagik yiizde 20 biiytidigini sdyliiyor.
Tirkiye’de bulut pazarmin biiytkligi 200 milyon dolara ulagiyor.
Amerika’da ise girketlerin ylizde 86’s1 goklu yapiy: kullanarak riski dagitiyor.
Cloud4Next kendi altyapisi ile sundugu servis ve hizmetlerin yaninda AWS,
Google Cloud, Microsoft Azure ve Alibaba Cloud gibi 4 biiylk global bulut
servis saglayicisinin da {iriin ve hizmetlerini sunuyor.

TUNCA TASCI

- Ib

viyeye ¢ikarmayi hedefliyoruz” diyor.
Cloud4Next, Tirkiye'deki bulunan veri
merkezleri ve gelistirdigi yerel cziimleriyle,
misterilerinin verilerinin Tirkiye'de kalma-
sini sagliyor. Ayrica, 6zellikle IT sektoriinde
istihdamin biiyiik bir sorun oldugu donem-

de, bulut teknolojileri alaninda kendilerini
gelistirmek isteyen genc yeteneklere yol
gosteriyor ve egitiyor. Is alanlarinda aranan
becerilere sahip olmalarini saglayacak egi-
timlerle, sektorin gelecegini de sekillendir-
meyi hedefliyor.
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Korona (Covid 19) pandemisi sosyal hayati-
mizdan ekonomik hayatimiza kadar bircok
yonden toplumu etkilemistir. Sonrasinda
Rusya-Ukrayna savasi ve israil'in Filistine
yonelik saldirilarr ile bulundugumuz siirec-
te, sirketlerimiz icin artik “Kriz Yonetimi”
daha 6nemli hale gelmistir. gelmistir.

Sirketlerimizin de artik kriz yonetimin-
de yeni bir asamaya ge¢mesi ve risklerini
zaman planini esas alarak yonetmeleri,
varliklarini stirdirmeleri icin kaginilmaz
olmustur.

Her seyden dnce sunu ifade etmek ge-
rekir ki; sirketlerimiz risklerini nasil yonet-
meli? sorusuna verilecek cevaplar;

« Sirketin biiyUklagu

« Faaliyette bulundugu sektor

« Tedarik zincirinin yapisi

« Finansal yapisi

« Sermaye yapisl

gibi cogaltabilecegimiz bircok etkene
de baghdir. Ayrica kurumsallasmig ve ku-
rumsal yonetim ilkelerini i¢sellestirmis sir-
ket yapilarinin panik durumuna ge¢meden
erken vakitlerde kriz yonetimini uygula-
maya basladiklari da bilinmektedir. Bu tir
sirketlerin bagisiklik sistemleri glicltidur ve
en az hasarla bu siireci gecireceklerdir.

Risk Yonetimi
Sirketlerimizin bagarili bir risk yoneti-
mi yapabilmeleri icin, risk yonetiminin su

COSO Risk yonetimi kavramsal cercevesi

Kavram

Misyon, strateji, amaclar
Riskler

Risk istahi

Olasilik

Etkileri

Riski dnleme

Kalinti Risk

Riske karsilik verme ve etkinligi
Riskin vadesi

Detay
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SIRKETLERIMIZ

RISKLERINI

asamalarini icinde bulunulan krizin tiiriine
uyarlamalari gerekmektedir:

« Riskleri tanimak ve tanimlamak.

« Riskleri 6lcmek ve rakamlarla ifade
etmeye calismak.

« Uygun risk ydnetim stratejilerini sap-
tamak.

« Riskleri 6nlemeye ydnelik teknikleri
belirlemek, zaman plani dahilinde uygu-
lamak ve risk yonetimini organizasyona
yaymak.

« Riski izlemek ve azaltmak.

Sirketler risklerini saptadiktan sonra
her bir riski yénetmek icin alinmasi ge-
reken aksiyonlar tek tek listelenmelidir.
Yonetim ge¢mis tecriibelerinden yararla-
narak ya da uzman bir ekip yardimiyla bu
listeyi hazirlayabilir. Bu listenin zaman ve
sorumlu kisi bazinda detaylandiriimasi sir-
ketin faydasina olacaktir.

Risk yonetiminde esneklik sarttir!

Sirketlerin etkin bir risk yénetimi ya-
pabilmesi icin sahip olmalari gereken i
tiir esneklikten séz edehiliriz:

Operasyonel Esneklik

(Faaliyet esnekligi)

« Sirketin faaliyetlerini devam etti-
rebilmesi, mal ya da hizmet (iretmeye ne
zaman baslayabilecegi, mal ya da hizmet
tretimini bir stire baska bir sekilde yapip
yapamayacagini degerlendirmesi gerekir.

Tablo1

Kurumun misyonu, stratejisi ve amaclari nelerdir?
Kurumun énemli riskleri nelerdir?

Kurumun tolere etmek istedigi risk ne kadardir?

Riskin gerceklesme olasiligi nedir? (Nasil 6lciltir?)

Riskin muhtemel etkileri nelerdir?

Riskten korunmak icin mevcut stratejiler nelerdir?

Kontrol edilemeyen, geriye kalan riskler nelerdir?

Kurum risklerini ne kadar etkin yonetmekte?

Mevcut Kurumsal Risk Yonetimi programi ne kadar saglam?

NASIL YONETEBILIR?

-KRIZ YONETIMINE RISK ESASLI YAKLASIM-

+ Mal ve hizmet tedarik zincirinde so-
run olup olmadigini degerlendirmeli, buna
gore 6nlemlerini gelistirmelidir.

« Tedarik zincirindeki belli bagl risk
unsurlari tablo 2'de gosterilmistir.

« Isletmenin finansman kapasitesini
gdzden gecirmeli, isletme ici ve disi finans-
man kaynaklari kapasitesini zaman plani
dahilinde kullanima hazir hale getirmeli-
dir.

+ isletmenin varsa biitceleri revize
edilmeli, yoksa da bitce yapiimali ve bu
biitcenin sonucunda ortaya cikacak nakit
biitcesine uygun bir nakit akisi gelistiril-
melidir. Bu nakit akisinin haftalik bazda
degerlendirilmeli ve en az 12 hafta planla-
maya dahil edilmelidir.

Stratejik Esneklik

« Sirketin cevresel degisimleri takip
edebilme ve uyum saglama kapasitesi
kontrol edilmelidir. Kiresel captaki bu
krizde sirketimiz nerede? sorusuna cevap
aranmalidir.

« Sirket patronlarinin ve (st yonetici-
lerinin tekrar sahaya inip liderlik etmeleri
zamani gelmistir. Sirketin moral ve moti-
vasyonunu yiiksek tutmali, sirket ile iligkili
tlim paydaglara giiven verilmelidir.

« Sirketin uzun sireli stratejilerinden
vazge¢medigini ve normal faaliyetlerine
devam etmek icin en yiiksek diizeyde per-
formans gosterdigini tim paydaglara dog-
ru iletisim politikalari ile iletilmelidir.

insan Kaynagi Esnekligi

« Oncelikle calisanlarin korunma kapa-
sitesi gbzden gecirilmelidir.

« Sirketlerin kriz zamanlarinda panikle
ve ani kararlarla davranmak yerine, birkag
ay nitelikli i giict ile islerine devam et-
meleri konusunda politikalar gelistirmeye
calismalari gerekmektedir.

Bunlarin diginda sirketlerde kaliplas-
mig bazi kavramlarin tekrar distndlip



Tedarik zinciri risk unsurlari

Tablo 2

Risk Kategorisi Riskler

Dogaya bagli riskleri
Politik sistemdem kaynakli riskler
Rakipleri ve pazara bagli riskler

isletme DisI
: Riskler :

Deprem, hastaliklar, pandemi, yangin vs.

Savas, terérizm, isgiicti anlasmazliklari, glimriik ve diizenlemeler
Fiyat dalgalanmalari, ekonomik durgunluk ya da gerileme, kur
riski, tiiketici talep degiskenligi, yeni teknolojiler, Griin ya da
hizmetin modasinin ge¢mesi, ikame alternatiflerinin artmasi

Mevcut kapasite

ic operasyonlar

isletme ici
§Risklerg

Bilgi sistemleri

glinimiiz kosullarina adapte edilmesi ge-
rekmektedir:

« BUROKRASI

« VERIMLILIK

« MALIYETLERI KISMA yerine

MALIYET YONETIMI

sirket ici biirokrasi yerini dijital
biirokrasiye birakmamali!

Biirokrasi, isletme ici kat prosediirlere
dayanir. isletmede birokrasinin azaltiimas
hem is akislarini hem de kaynak tahsisini
hizlandirir. Kontrol edilemeyecegi diistini-
len bir riskle karsilasildiginda ¢oziim tirete-
bilecek en yakin kisiye daha hizli ulagiima-
sini saglar. Bugiinlerde sirketlerin bircogu
evden calisma sistemine gecmis ve calisan-
lar evlerinden iglerini yapar duruma gel-
mistir. Bu durumun mevcut sistemi devam
ettirmek adina bazen dijital blirokrasi yara-
tabilecegi unutulmamalidir. Sirketin evden
calismay; siber glivenlik, veri glivenligi, veri
depolanmasl, ¢alisanlarin evden calismada
motivasyonlari gibi bircok konuda destekle-
yerek etkin hale getirmesi gerekmektedir.

Sadece verimlilik yerine giivenilirlige de
odaklanmahyiz?

Sirketler verimliligi artirmay boylece
gereksiz maliyetleri kisip kaynaklari daha
etkin bir sekilde ydnetmeyi amaclar. Fakat
en iyi yonetilen tedarik zincirlerinin bile
yangin veya dogal afet gibi olaganiistii du-
rumlarda olusan kaynak kithgindan zarar
gormesi kacinilmazdir. Bu nedenle giini-
miizde verimlilik anlayisi, yerini glivenilirlik
anlayisina birakmaktadir. Gugli bir sistemin
kuruldugu isletmede sisteme duyulan gi-
ven artar ve risk yonetimi otomatize edilmis
olur.

1970’lerde Toyota'nin israfi azaltmak
icin gelistirdigi yalin retim sistemi bilindigi
lizere en az stokla calisma ve siparis emri
geldiginde dretim yapma prensibine dayan-
maktadir. Fakat bu yaklagimin isletmelerde
uygulanabilmesi icin hammadde ve {riintin

Maliyet, finansal kapasite, yapisal kapasite, tedarikci ya da
miisteri iflaslari

Tahmin hatalar, calisan gtivenligi, ceviklik ve esneklik,
zamaninda teslimler, kalite

Bilgi sistemlerinin arizasl, sistem biittinligi

tedarik sistemine giiven duyulmasi sarttir.
Belirsizliklerin arttig dénemlerde operas-
yonel risklerin yonetilebilmesi icin olabile-
cek her senaryonun detaylica distiniilmesi
ve glivenilir 6nlemlerin alinmasi gereklidir.

Yiiksek belirsizlik donemlerinde ayrica
yonetim isletmenin risk istahini mutlaka
revize etmelidir. isletmenin kendi operas-
yonlari bu belirsizliklerden dnemli derecede
etkilenmese bile birlikte ticaret yaptigl ak-
torlerin de finansal durumu dikkate alinma-
lidir. Tedarik zincirinde veya alacaklarinin
tahsilatinda aksaklik éngoriildiigii takdirde
iskonto taninmasi, geri 6deme siirelerinin
yeniden vyapilandirilmasi gibi opsiyonlar
planlanabilir ve bdylece riskler sistematik
sekilde yonetilebilir.

Maliyetleri kisma yerine Maliyet Yoneti-
mine odaklanalim!

Kriz dénemlerin sirketler genellikle y6-
netici tecriibelerine dayanarak bazi giderle-
rini kisma ya da biitcelerinden ¢ikarma egi-

Kurumsal risk yonetimi kavramsal cercevesi

Piyasalardaki, ekonomik kosullardaki, yénetmeliklerdeki ve demografik degisikliklerin isletme
{izerindeki etkilerini belirlemenin resmi bir yéntemi var midir?

Yeni bir Griin gelistirmek hem kisa vadede hem de uzun vadede etkili midir?

isletmenin tirlin yelpazesi misterinin tim finansal hizmetler deneyimini kapstyor mu?
Arastirma ve gelistirme yatirimlari rakiplerin driin gelistirme siireclerine ayak uydurabiliyor mu?
Mevzuat denetimleri ve bunlarin hisse fiyati iizerindeki etkilerini karsilamak icin yeterli diizeyde

Stratejik riskler

kontroller yapiliyor mu?

Operasyonel
riskler

Hukuki riskler

zedelenmemesi icin yeterli mi?
Kredi riski

Piyasa riski

limindedirler. Bu durum kisa vadede nakit
cikisini 6nlediginden gliniimiizde de rastla-
nan klasik maliyet kisma giidiistidiir. Ancak
glinlimiizde maliyet azaltma ya da maliyet
kisma fayda/maliyet analizi yapiimadan
uygulanirsa biyiik sorunlari da beraberin-
de getirmesi kacinilmazdir. Sirketlerin ge-
nellikle kriz durumlarinda azalttiklari gider
unsurlari; pazarlama, reklam, egitim, tem-
sil-agirlama, etkinlik, bagis ve yardimlar,
sponsorluklar vb siralanabilir. Sirketlerin,
maliyet ve gider unsurlarinin saglayacaklar
faydalari analiz ederek, siireclere, sirketin
toplumsal roliine, kurumsal itibar politika-
larina, calisan saghgina ve motivasyonuna
odaklanan gider kalemlerini azaltmak ye-
rine sirkete daha fayda saglayici duruma
getirmeleri ve sabit ve degisken maliyet
analizleri sdreklilikleri icin cok dnemlidir.
Sirketlerin kurumsal risk yonetimi ile
ilgili tiim parametrelerini yeniden tanimla-
malari ya da olusturmalari saglikli olacaktir.
Bunu yaparlarken asagidaki tablodaki Ku-
rumsal Risk Yonetimi kavramsal cerceve-
sinden (Tablo 3) faydalanabilirler.
Sirketlerimiz kriz donemlerinde bu sii-
recten ne kadar tecriibe ¢ikarip bunlari ya-
pilarina entegre ederlerse sireklilikleri ko-
nusunda ciddi faydalar saglayacaklardir. Bu
siirecte kriz yonetimi, kriz similasyonu gibi
bazi kavramlarla daha fazla ic ice yasayarak
ve bu kavramlari sirketlerimizin binyele-
rine kazandirarak risk yonetimini sistemli
olarak sirketin parcasi haline getirebiliriz.

Tablo 3

isletme rasyonel karar alma modellerinin kullanilmasini egitimlerle tesvik ediyor mu?
isletmeye deger katan saticilar listesi hazirlanmig mi?

isletmedeki gorev ayrimlari uygun mu?

isletmedeki nakit ve menkul degerler kontrolleri yeterli mi?

Finansal modeller belgelendirilip test ediliyor mu?

Teknoloji harcamalart icin belgelenmis stratejik planlar bulunmakta mr?

Rakiplerin taklit etmesine ve hukuki ihtilaflara karsi yeterince patent denetimi yapiliyor mu?
Hukuki anlasmalara ve mevzuata uyum denetimleri yapiliyor mu?

Hukuki anlasmalar misteri gizliligini koruma ilkelerini kapstyor mu?

Dava a¢ma Ve edilme olasiliklari nedir?

Uriin kalite giivencesi icin alinan Gnlemler, isletmeye dava agilmamasi ve itibarin

Kredilerdeki gelismelere ait istatistikler yeterli mi?

Uzlasma riskleri ne kadar etkin yonetilmekte?

isletme deger disiikligiine kars! yeterli teminata sahip mi?

Tesvik edici cretlendirme sistemi kredi portfoy karliliginin karsiligini veriyor mu?
Yabanci varlik risklerine maruz kalma olasiliklari gozetiliyor mu?

Olaganistl durumlar icin yapilmis bir finansman plani var mi?

Varlik ve bor¢ yénetiminde kullanilan varsayimlar gbzden geciriliyor mu?

Ana hesaplar nakit akigi bakimindan inceleniyor mu?
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Hizla degisen diinyada-sirket
ister buyik ister kiictik olsun-
basarili bir organizasyon
olusturmak ve surdirmek cok
kolay degildir. Yoneticilerin ve
liderlerin isin zorlu dinamiklerini
anlamasi her zaman gerekli
olmustur. Sirketlerin
uyarlanabilir, yenilikci ve
cahisanlar icin ilgi cekici olmasi
gerekiyor. Yeni ortamda basarili
olabilmek i¢in bir liderin
yalnizca ¢ok sey 6grenmesi
degil, ayni zamanda o giine
kadar bildiklerini de unutmasi
gerekiyor.

Basarih ekipleri ve
organizasyonlari yetistirmek
icin yeni ve farkl davraniglara,
becerilere ve araglara ihtiyag
duyuyoruz. iste belki de cevik
liderligin anlamli bir etki
olusturabilecegi yer burasidir.

Cevik Nedir?
Cevik Liderlik Nedir?

Cevik kavrami bir fiil degil,
bir sifattir. Bu durum bizim
yaptigimiz, uyguladigimiz veya
olusturdugumuz bir sey degil;
daha ziyade bhizim oldugumuz
bir seydir. Bir bagka ifadeyle;
yeni bakig acisiyla, yeni
distinsellikle, yeni zihinsellikle
(mindset) ortaya koyacagimiz
ve i¢sellestirdigimiz her seydir.
Cevik olmak esneklikle ve
ongorulemeyen kosullara
hizli geri dénis yapabilme
yetenegiyle ilgilidir. Cevik
liderlik esnek olma, farkli
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SIRKETLER IGIN CEVK
LiDERLIK YAKLASIMI
(AGILE LEADERSHIP)

yaklasimlar kullanma, baglama
uygun olarak karar verebilme ve
uyum saglama yetenegidir.

Danismanhgim ve ko¢lugum
sirasinda asagidaki durumlari
cokca gozlemlerim:

Belirli bir sirkette
calisanlarim pek cogu ne
yapmalari gerekliliginin
sodylenmesine aliskindirlar. Bu
durum ayni zamanda calisan
tarafinda bir konfor durumu da
olusturabilmektedir. Bir giin
yOnetici gelir ve soyle der: “Artik
biz cevik bir organizasyonuz, bu
ylizden kendi kendinizi organize
edebiliyorsunuz ve en uygun
oldugunu dusindigiiniz seyi
yapma yetkisine sahipsiniz”.
Cogu zaman ¢ahlisanlar bunun ne
anlama geldigini merak ederek
birbirlerine bakarlar ve “sadece
hize ne yapacagimizi séyleyin,
hiz yapalim” diye zihinlerinden

gecirebilirler. Dolayisiyla ¢evik
organizasyonlarin 6zerk ve
kendi kendini yoneten ekipler
Gizerine kuruldugu dogru olsa
da bu degisimin calisanlara bir
gecede aktarilabilmesi miimkiin
degildir. Bireylerin ve ekiplerin
zaman icinde siirece uyum
saglayabilmeleri icin rehberlik
edilmesi ve yonlendirilmeleri
gerekir. Bu strecteki amacimiz
calisanlarimiza kendilerinin

en iyi versiyonunu ortaya
cikarabilmek icin gereken
destegi verebilmektir.

Cevik Liderlik ilkeleri

Cevik liderligin bes temel
ilkesine kisaca bakalim.
Calisanlar ve sirketler makineler
degil, 6grenmesi ve uyum
saglamasi gereken canli
organizmalardir.

Uyarlanabilirlik: Her zaman




uymamiz gereken 6nceden
programlanmis kurallara
sahip olamayiz. Onceden
programlanmis kurallar ve
onceden tanimlanmis siirecler,
olasi tiim senaryolari tahmin
edebildigimiz ve bunlarla
basa ¢ikmak icin 6nceden
hazirlanabildigimiz istikrarh
bir ortamda iyi cahsir. Peki
ya tahmin edemedigimiz
senaryolar ya da ani degisiklikler
oldugunda?

Boyle bir baglamda kurallar
yerine ilkelere giivenmek
ve 0grenmek daha etkilidir.
Oncelikle bu ilkeleri karar alma
ve liderlik tarzlarimiza dahil
etmemiz gerekiyor. Bunun icin
iyi bir benzetme ebeveynliktir.
Cocuklar kuclikken onlara
uymalari gereken belirli kurallar
verebiliriz; bu kurallar aile
icinde yasadiklar giivenli alanda
ise yarar: “Parmaklarinizi figse
sokmayin! Iyi oturun! Once
Odevinizi bitirin, sonra cep
telefonunuzu kullanabilirsiniz!”
Ancak onlarin biyimelerini
ve yetiskinlik hayatindaki
beklenmedik olaylarla
yiizlesebilecek donanima
sahip olmalarini istiyorsak,
kurallari ilkeler dayandirmalyiz.
Oncelikle onlara ilkeleri
O6gretmeye baslamaliyiz. Ancak
o0 zaman kendilerini farkh
durumlara gore ilkelere uygun
olarak uyarlayabileceklerdir.

1. calisanlari degil cevreyi
yonetelim

Arastirmalar ve ampirik
kanitlar bize insanlari
degistiremeyecegimizi soyllyor,
ancak bekledigimiz davranislarin
ve sonuclarin dogal olarak
hayata gecmesi icin cevreyi
ve insanlarin deneyimlerini
degistirebiliriz.

2. Ozerklik ve giiven
olusturun

Sirket suirecleri kendi kendini

yoneten ekipler izerine insa
edilmelidirler. Bu da en iyi
sonucu alabilmek icin farkl bakig
actlarini bir araya getirmekle
olusabilir.

3. Gormek istediginiz
davranigslari modelleyin

Cevik liderler sirketlerini
gelistirme konusunda kararliysa,
kendilerini gelistirme konusunda
daha da kararh olmalari
gerekiyor.

4. Baglama dayali liderlik
(Yalin Cevik Liderlik)

Cevik liderler baglamin
ve durumun farkindadir ve
davraniglarini uygun sekilde
nasil degistireceklerinin ve
aksiyonlarin gercek gidisatini
nasil degistireceklerinin
farkindadirlar.

5. Cevikligi degisime dabhil
edin

is birligi kaslari gelistirebilir
ve i birliginin nasil bir his
oldugunu 6grenebiliriz.

Yine ebeveynlikten
ornek vermek gerekirse:
Cocuklarimizin is birligini
O6grenmesini istiyorsak, iyi bir
is birliginin nasil oldugunu
anlatip buna yénelik bir plan
olusturmayiz. Onlari bir futbol
ya da basketbol takimina

dahil olmaya ya da bir miizik
grubuna katilmaya veya bir
sosyal sorumluluk, génulltlik
programlarina katilmalarina
tegvik edebiliriz.

Birkag soru yardimiyla
cevik liderlik bakis acisi tizerine
dustinebiliriz.

@ Calisanlarimiz onlarin
fikirlerini duymak istedigimize
ve onlara deger verdigimize
inaniyor mu? Calisanlarimiz
hayatlarinda neler olup
bittigini ve bunlarin onlari
nasil etkiledigini anladigimiza
inaniyorlar mi?

@ Calisanlarimiz olup bitenler
konusunda gtcli bir farkindalik
duygusuna sahip oldugumuzu
daslintyor mu?

e Calisanlarimiz hedefleri
“zorunda olduklar1” icin degil
de istedikleri icin mi yerine
getiriyorlar? Calisanlarimiz
sirket ile ilgili fikirlerini ve kisisel
vizyonlarii paylasiyor mu?

@ Calisanlarimiz gelecegi
ve sonuclarini 6ngérme
yetenegimize giiveniyor mu?
Calisanlarimiz sirketimizin
diinyaya olumlu katkilar sunacak
ve fark olusturacak sekilde bir
vizyona sahip olduguna inaniyor
mu?
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Cem Ener

Kurucu Ortak
BUBA Ventures

Bu ayki yazimda, 6zellikle melek
yatirimcilardan yatirim almayi
hedefleyen girisimcilerin, ilk
glinden baslayarak ‘exit’ yani
‘yatirimdan ¢ikis’ konusunda nasil
hareket etmeleri gerektigine dair
fikirlerimi sizlerle paylasmak
istedim.

Yatirimcr arayan girisimcilerle
yaptigim goriismelerden
edindigim izlenimler 1s18inda,
girisimcilerimizin cogunun
‘risk sermayesi’ konseptinin
ne oldugunu tam olarak
anlamadan yatirimci arayisina
girdiklerini digtinlyorum. Melek
yatirimcilarin temettii 6demesi
almak veya olusan kardan pay
almak beklentisiyle girisimlere
yatirim yaptigini distinen kisilerin
sayisi oldukca fazla. Halbuki, bir
melek yatirimcinin en éncelikli
beklentisi sirketten temetti
almak veya girisimcinin kazancina
ortak olmak degil; sirketteki
hisselerinin degerinin 4-5 sene
sonra X kat artmasidir (burada
X'i belirleyen bircok faktor vardir;
sirketin faaliyet gbsterdigi pazarin
biytume hiz, sirketin elde ettigi
pazar payi gibi). Bu beklentiyle
paralel olarak, girisimci olarak
hem sizin hisselerinizin hem de
melek yatirimcinin hisselerinin
gelecekte daha yiiksek bir
degerden baska bir kisiye veya
kuruma satilma potansiyeli
bulunmasi gerekiyor ki, herkes
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YENIi EKONOMI 2.0

'EXIT" HEDEFLEYEN

GIRISIMCILERE
TAVSIYELER

icin kazancli bir ¢ikistan s6z
edilebilsin. Aksi takdirde, dnemli
bir degere ulasmamis bir sirketin
hisselerini kimse gelecekte

satin almak istemeyecegi icin,
hem girisimci hem de melek
yatirimci icin bu yatirimdan
tasfiye (ingilizce ‘liquidation’)
disinda bir yolla ¢ikis yapmak
mimkiin olmayacaktir. O halde
kritik soru su oluyor: Kazancl bir
cikis yapabilmek icin nelere dikkat
edilmeli? Onerilerimi bes madde
ile asagida paylasiyorum:

yillarda yaptiklari ¢ikislari ince-

leyin, géreceksiniz ki Tlrkiye'de
pazar lideri olan firmalar, yabanci
sirketlerin Tirkiye ve Orta Dogu
pazarina girmelerinde kolaylasti-
rici rol oynadiklari icin yiiksek de-

]Tijrkiye’de girisimcilerin son

gerler Gizerinden satin aliniyorlar.
Bir global oyuncunun sizin sirketi-
nizi satin alarak Tiirkiye pazarina
daha hizli girig yapmasi mimkiin
olacak ise, sizin sektériiniizde
hangi yabanci firmalarin gelecekte
Turkiye'de is yapmak isteyebile-
cegini tahmin ederek kendi cikis
stratejinizi de bu tahminin etra-
finda sekillendirebilirsiniz. Heniiz
daha girisiminizin ilk glinlerinde
bile olsaniz, “is modelimi nasil
olusturmaliyim, nasil bir satis
veya dagitim agl kurmaliyim ve
musterilerim kimler olmali ki, ‘A
sirketi’ gelecekte benim sirketimi
satin almayi distinstin” sorusunu
kendinize sormalisiniz. Elbette
zaman icerisinde Turkiye’yi olum-
suz etkileyebilecek bazi makro
gelismeler olabilir. Siz kontrol
edemeyeceginiz dis faktorlere




degil, kendiniz yonetebileceginiz
konulara odaklanmalisiniz.

Biyuk dustnin, devamli
abl‘jyl’]yen bir girisim yaratmaya

calisin, zira tim yatirimeilar
yatirim kararlarini alirken “gele-
cekte bu is ne kadar buy(r?” diye
dusundrler. Cok nis kalan, pazari
kuclk ve faaliyet alani dar olan is-
letmeler, yatirimcilar icin ilgi ceki-
ci sirketler degildir. Karsilastigim
bazi girisimlerde, kurucu ortakla-
rin girisimleriyle ilgili vizyonlarin-
da korumaci ve tutucu davrandik-
larina, biiyiimeyi kontrol edilmesi
zor bir konu olarak gordiiklerine
ve fazla blylimeden kacindikla-
rina sahit oluyorum. Tark kultd-
riinde “kuictik olsun ama tamami
benim olsun” yaklasimmin hakim
oldugunu da unutmayalim... Do-
layisiyla, yaratacag istihdamla ve
ciroyla, devlete 6deyecegi vergiyle
ve cagimiz sirketlerinin olmazsa
olmazi “sosyal etki” ile biiyiik bir
resim cizemiyorsaniz, ufukta sizi
biyik bir ¢ikisin beklemedigini ilk
glinden bilmelisiniz.

Sosyal iligkilerinizin ve durist-
[Gglinliziin sirketinizin de en

6nemli sermayesi oldugunu
unutmayin. Hicbir yatirimai, etik

problemleri olan, piyasada hos
olmayan dedikodulara karismis
kisilerin kurdugu isletmeleri satin
alip, ge¢miste musteriler veya
tedarikciler nezdinde olusan koti
imajla bogusmayi tercih etmeye-
cektir. Kotli sohretli girisimcilerin
sirketlerinin degerlerini tamamen
sifirlayabildiklerini, buna karsin
mikemmel kisiligiyle 6n plana
cikan girisimcilerin sirket deger-
lerini rahathkla sisirebildiklerine
fazlasiyla sahit oldum...

Sadece size bhagl, siz olma-
udlglnlzda tim islerin aksa-

yacag bir “tek adam sirketi”
yaratmaktan kacinin, ¢iinki sizin
sirketten yaptiginiz “cikis”, sizin
yerinize gelen alici icin kaotik bir
“giris” olacaktir ve bunun olacagi-

—
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ni 6nceden hisseden bir potansiyel
alicr pazarlik masasindan ¢ok
erken kalkacaktir. Bir aile sirketi
hayal edin. Bu sirket yeterince
kurumsallagmamis bir yapida ise,
ticari sirlar ve isleyise dair 6nemli
hususlar yalnizca birkac aile tye-
sinin himayesinde ise, bu ailenin
fertlerinin sirket yonetiminden
ayrilmasiyla idarede olusacak
boslugu tahmin edebilirsiniz...
Hangi mantikli yatirimci boyle bir
kaosun icine girmek ister? Dolayi-
siyla, tim isletme fonksiyonlarinin
neredeyse bir kisiye veya birbirine
yakin kisilerden olusan bir gruba
bagli oldugu durumlarda bu sir-
ketin alicisi olmayacagindan, sizin
ve yatirimcinizin da cikis yapmasi
miimkiin olmayacaktir.

bir girisimci imaji cizmeyin.

Glnlmiz yatirrmailari, biylk
firsat maliyetlerine katlanan, gece-
sini glindiiziind insanlarin hayatini
derinden etkileyecek yenilikleri
kesfetmeye adayan, girisimi ile
ilgili hayallerinden kolay vazgec-
meyen, en éncelikli amaci ‘para’ ol-
mayan girisimci profillerini ariyor.
Girisimciligi “sirket kur, paketle,
sat, kurtul” mantiginda yiiriitmenin
melek yatirimcilar nezdinde negatif
algiya sebep oldugunu goriiyorum,
bu bakimdan da dikkatli olmanizi
tavsiye ediyorum.

5Tek amaci “cikis yapmak” olan
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Ocak 2024

MALI YUKUMLULUKLER TAKVIMI

10 Ocak Carsamba

® 16-31 Aralik 2023 Donemine Ait Petrol ve Dogalgaz Uriinlerine iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin
Beyani ve Odemesi

® 16-31 Aralik 2023 Dénemine Ait Noterlerce Yapilan Makbuz Karsiligi Odemelere Ait Beyannamenin
Verilmesi ve Odemesi

15 Ocak Pazartesi

® Aralik 2023 Donemine Ait Alkollii icecekler, Alkolsiiz Icecekler, Tiitiin Mamulleri ve Makaronlara
lliskin Ozel Tiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi

® Aralik 2023 Donemine Ait Dayanikli Tiketim ve Diger Mallara iliskin Ozel Ttiketim Vergisinin
Beyani ve Odemesi

® Aralik 2023 Dénemine Ait Motorlu Tagit Araclarina iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin
(Tescile Tabi Olmayanlar) Beyani ve Odemesi

22 Ocak Pazartesi

® Aralik 2023 Donemine Ait 5602 Sayili Kanunda Tanimlanan $ans Oyunlariyla ilgili Veraset ve
Intikal Vergisinin Beyani ve Odemesi

'@ Aralik 2023 Donemine Ait Miisterek Bahislere ili§!§in Eglence Vergisinin Beyani ve Odemesi ile
Diger Eglence Vergilerine iliskin Eglence Vergisinin Odemesi

24 Ocak Carsamba

® 1-15 Ocak 2024 Donemine Ait Noterlerce Yapilan Makbuz Karsiligi Odemelere Ait Beyannamenin
Verilmesi ve Odemesi

25 Ocak Persembe

® 1-15 Ocak 2024 Donemine Ait Petrol ve Dogalgaz Uriinlerine iliskin Ozel Tiketim Vergisinin
Beyani ve Odemesi

26 Ocak Cuma

® Aralik 2023 Donemine Ait GVK 94. Madde ile KVK 15. ve 30. Maddelerine Gore Yapilan Tevkifatlarin
Muhtasar ve Prim Hizmet Beyannamesi ile Beyani ve Odemesi

® Ekim-Kasim-Aralik 2023 Dénemine Ait Tevkifatlarin Muhtasar ve Prim Hizmet Beyannamesi ile
Beyani ve Odemesi (GVK 98. Maddesinin 3. Fikrasina Gore Uger Aylik Beyanname Verme
Hakkindan Yararlananlar Igin)

® Ekim-Kasim-Aralik 2023 Dénemine Ait GVK Gegici 67. Madde Kapsaminda Yapilan Tevkifatlarin
Beyani ve Odemesi

® Aralik 2023 Donemine Ait istihkaktan Kesinti Suretiyle Tahsil Edilen Damga Vergisi ile Stirekli
Miikellefiyeti Bulunanlar Icin Makbuz Karsili§i Odenmesi Gereken Damga Vergisinin Beyani ve Odemesi

29 Ocak Pazartesi

31 0cak Carsamba
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