


Toplulu¤umuzun kurucusu Vehbi Koç

yaflasayd› 102 yafl›nda olacakt›. 25 fiu-

bat’ta O’nu yedinci ölüm y›ldönümünde

hep birlikte anaca¤›z. “Tüketiciye En Ya-

k›n Topluluk Olma” hedefine do¤ru ken-

di içinde iddial› yöntemlerle h›zl› ve bü-

yük ad›mlar atan Koç Toplulu¤u, tüm

çal›flanlar›yla, kurucusunu rahmetle an›-

yor. Türk halk›n›n beklentilerini ve hayal-

lerini zaman›ndan çok önce sezip, ger-

çeklefltiren bir lider olarak Vehbi Koç, sa-

dece Toplulu¤umuz’un de¤il Türk sana-

yinin de tart›flmas›z bir “öncüsü” olarak

belleklerimizde yafl›yor. Bu ay dergimiz-

de, Vehbi Bey’i “insana verdi¤i de¤er”le

anmak istedik ve halktan insanlara, önde

gelen ifladamlar›na ve gazetecilere Vehbi

Bey’i sorduk. Onu tan›yanlar›n an›lar›n›

dinledik, tan›mayanlar›n da onun hakk›n-

daki görüfllerini ald›k.   

Yarat›c› Projeler
Dergimizi haz›rlarken, bu ay›n haberleri

aras›ndaki yarat›c› projelerin birbiri ard›-

na ortaya ç›kt›¤›n› gördük. Marka ve in-

ternet alan adlar›n› güvence alt›na alan

ve tamamen Türkiye’ye özgü bir sistem

olan MARI@A hakk›ndaki tüm bilgileri
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Alangoya’dan dinlerken söz konusu

projenin önemini bir kez daha kavrad›k.

Bu sistem, Toplulu¤umuza ba¤l› tüm flir-

ketler ve Vehbi Koç Vakf› çat›s› alt›nda

bulunan tüm kurulufllar› kapsayacak bi-

çimde toplam 135 flirket ve kuruluflun

ba¤lanabildi¤i bir bilgi a¤› ve sadece

Toplulu¤umuz için de¤il, ülkemiz için

de bir “ilk uygulama”.

Bir baflka orijinal sistem olan “Paro”, Ta-

n› Pazarlama ve ‹letiflim’in 55 milyon do-

larl›k ilk yat›r›m› ve bu sistem, sadece

Türkiye’de de¤il, dünyada da “ilk kez”

uygulan›yor. 7 Ocak’ta yap›lan bas›n top-

lant›s›yla kamuoyuna tan›t›lan Paro, “kifli-

lere özel” kampanyalar yapabilen bir pa-

zarlama sistemi. Art›k tüketici, dijital or-

tamda tüm kampanya ve indirimleri Pa-

roPOD ekran›ndan ö¤renebiliyor. 

Bu ay, “Hayat› kolaylaflt›ran” bir baflka

hizmet haberi de Koç Allianz’dan geldi.

K›sa ad›yla “3H” olarak kodlanan ve

“H›zl› Hasar Hizmet Noktas›” ad› veri-

len bu hizmet, kaza an›nda veya otomo-

bili park halindeyken zarar görenler için

uzmanlar taraf›ndan hasar› saptayan,

tazminat› hesaplayan ve ödeyen bir sis-

tem. 

Bizim Traktörlerimiz 
Dünya Pazarlar›nda
Vehbi Bey’in izinden yürünüp yürünme-

di¤ini ortaya net olarak koyan güzel mi

güzel bir kavram var: “Baflar›”! Koç Top-

lulu¤u, hedeflerine do¤ru ne kadar h›zl›

yol al›yorsa, o kadar baflar›l›. Ne kadar

baflar›l›ysa, Vehbi Bey’in izinden o kadar

iyi yürümüfl olarak addediyoruz kendimi-

zi. Bu say›da kapa¤›m›za tafl›d›¤›m›z bir

baflar› haberini sizlerle paylaflmak bize

gurur veriyor. Çünkü Türk traktörleri, “bi-

zim traktörlerimiz”, dünya pazarlar›nda

hak etti¤i yerlere ulaflabilmek amac›yla

yollara ç›kt› bile. Koç Holding FIAT Gru-

bu Baflkan› Ayd›n Çubukçu ile Türk

Traktör Fabrikas› Genel Müdürü Hakk›

Akkan, TD serisi traktörlerin dünya ça-

p›nda gururumuz olaca¤›n› ifade ettiler.

Giovanni Agnelli’nin Vefat›
Dünya otomotiv endüstrisinin dev kuru-

lufllar›ndan, 47 y›ll›k orta¤›m›z Fiat'›n

onursal baflkan› Giovanni Agnelli’nin ve-

fat haberini dergimizi bask›ya gönder-

mek üzere iken ö¤rendik. Koç Toplulu-

¤u olarak, Agnelli Ailesi'ne ve Fiat cami-

as›na baflsa¤l›¤› diliyoruz.

“Haz›rl›klar›m›z› Tamamlad›k”
Yeni y›l›n ilk aylar›nda net olarak belir-

lenmifl hedeflerimize do¤ru, “Tüketiciye

En Yak›n Topluluk” olma yolunda ilerler-

ken, CEO’muz Say›n F. Bülend Özay-

d›nl›’n›n dedi¤i gibi “biz haz›rl›klar›m›z›

tamamlam›fl” durumday›z.

Yeter ki, -yine Say›n Özayd›nl›’n›n dedi¤i

gibi- “ülkemiz iyi yönetilsin.” Say›n Özay-

d›nl› ile Toplulu¤umuz’un gelece¤iyle il-

gili ve hükümetten beklentilerimizi içe-

ren bir sohbet gerçeklefltirdik. Gelece¤i

daha iyi anlayabilmek ve görebilmek için

bu röportaj› okuman›z› sal›k veririz. Sa¤-

l›k ve baflar› dile¤imizle Kurban Bayram›-

n›z› kutlar›z.
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netim anlay›fl›n›n da ifadesi olan

bu bak›fl aç›s›, Vehbi Koç’a “Li-

der” ifladam› vas›flar›n› da ka-

zand›rm›flt›r. Birlikte çal›flt›¤› yö-

netici ve iflçileriyle kurdu¤u bire

bir iliflki, diyalog ve karfl›l›kl› an-

lay›fl içinde baflar›ya giden bir

sistemin yarat›lmas›n›n temelin-

de, yine bu anlay›fl›n izleri gö-

rünmektedir. F›rsat buldukça

fabrikalar›, bayileri, iflyerlerini

ziyarete gider, çal›flanlar›yla ki-

mi zaman sohbet eder, kimi za-

man dert dinler, kimi zaman da

onlar›n özel sorunlar›na ortak

olur, tavsiyelerde bulunurdu.

Vehbi Koç’un, toplumun çok

de¤iflik kesimlerindeki insanlar-

la iletiflim kurmakta özel bir ye-

tene¤e sahip oldu¤unu rahatl›k-

la söyleyebiliriz. O’nu ölümü-

nün 7. y›l›nda “an›larla” an›yo-

ruz.

sini yükseltecek yat›r›mlar yapa-

bilen” bir yap›ya sahiptir. O ne-

denle de bu modeli tüm toplu-

ma, ama ille de gençlere benim-

setmek için çaba harcam›fl ve

emek sarf etmifltir.  

Gençlerden Çok fiey
Ö¤reniyorum
Yukar›daki sat›rlarda da belirtil-

di¤i gibi Vehbi Koç, insan› en

büyük sermaye olarak gören bir

yap›ya sahiptir. Bu nedenledir ki

hem kitaplar›nda hem de söy-

lemlerinde, yetiflmifl insan gücü-

nü Koç Toplulu¤u bünyesine

alarak, onun gücünden ve yara-

t›c›l›¤›ndan fayda sa¤lamay›, ve-

rimliliklerini art›rmay› ve gelifl-

mesine katk›da bulunmay› Koç

Toplulu¤u’nun kuflaklar boyu

yaflamas›n›n yolu olarak gösterir. 

Yaflad›¤› dönemde yeni bir yö-

Ölüm
y›ldönümü
olan 25
fiubat’ta
törenle
anaca¤›m›z
Vehbi Koç,
insan
iliflkilerinin
baflar› yolun-
da çok önemli
bir anahtar
oldu¤una
inan›rd›.

‹lkelerini ‹nsani
De¤erler Üzerine 
Kuran Lider

Vehbi Koç içimizden biriydi. Mütevaz› yaflam› ile halka mal olmufltu. Mütevaz›l›¤› göster-

melik de¤ildi. Lüzumsuz masrafa çok k›zard›; ancak e¤itim için milyarlarca liral›k projele-

re destek verirdi. Kendi ömründen uzun idealleri vard›. Ülkemizde pek çok “ilk”lerin ku-

rucusuydu. Yabanc› dil bilmemesini s›ra d›fl› kiflili¤iyle kendi lehine çevirirdi. Tercüme za-

man›n› düflünmeye kullan›rd›. Bu kubbede hofl bir seda b›rakt›. Gönlünce Hakka yürüdü.

Suna K›raç/Koç Holding Yönetim Kurulu Baflkan Vekili

Suna K›raç: “Mütevaz› 
Yaflam›yla Halka Mal Olmufltu”

u ülke için yapt›klar› yüz-

lerce metne konu teflkil

edebilecek kadar çok

olan bir kiflilik o. Ancak Vehbi

Koç hakk›nda yaz›lan tüm me-

tinleri bir araya getirip baksan›z

ve aralar›nda ortak bir nokta ara-

san›z tek bir sözcük ile karfl›lafl›r-

s›n›z; ‹NSAN. 

‹lkelerini ve de¤erlerini insan

üzerine kuran, insan› sermaye-

nin temel tafl› olarak gören Veh-

bi Koç, gerek özel gerekse ifl ya-

flam›nda insan iliflkilerini ön

planda tutarak, bunu baflar›n›n

bir anahtar› olarak alg›layan li-

derlerin bafl›nda gelir. Vehbi Koç

için topluma örnek olabilecek

insan modeli; “Sa¤l›kl›, kafas›n›

ve beynini çal›flt›rabilen, düflü-

nen, inanan, sab›rl›, inançl›, ba-

flar›l› olmas›n› bilen, kazanc›n›

paylaflmaya niyetli, yaflam kalite-

B

Ölümünün üzerinden yedi y›l geçti. Yaflasayd›,
tam 102 yafl›nda olacakt›. Geride b›rakt›¤› tüm
ilke ve de¤erlerle sadece günümüzde de¤il,
gelecek yüzy›llarda da ad› hiç unutulmayacak.
Ondan daima; “Cumhuriyet’in ç›nar› Vehbi
Koç” diye söz edilecek
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Vehbi Bey’in kendisini tan›madan önce, onun hak-

k›nda babam Nejat Eczac›bafl›’n›n anlatt›¤› hikâye-

lerle büyüdüm, diyebilirim. Baflar›l› bir ifladam› ol-

mak konusundaki düflünce ve ö¤ütlerini babam ba-

na Vehbi Bey’le ilgili gözlemlerini anlatarak aktar›r,

bu yoldan dolayl› olarak

ifladaml›¤› dersi verirdi.

Vehbi Bey’in insanlar› na-

s›l büyük bir dikkatle de-

¤erlendirdi¤ini; tan›d›¤›

ve be¤endi¤i insanlarla il-

gili nas›l notlar tuttu¤unu;

yeni bir ifle bafllarken o

ifli en iyi bilen kiflileri na-

s›l özenle seçti¤ini; Top-

lulu¤un plan ve stratejile-

ri konusunda yöneticilerin görüfllerini nas›l ald›¤›n›

ve bunlara ne kadar de¤er verdi¤ini anlat›rd›. TÜS‹-

AD’da görev ald›¤›m y›llarda Vehbi Bey’in bu yak-

lafl›mlar›n› yak›ndan izlemek olana¤›n› buldum. ‹fl

yaflam›nda, gönüllü kurulufllarda, siyasette yetenek-

li insanlar› seçmeye, onlar› kazanmaya ve göreve

getirmeye ne kadar önem verdi¤ini gördüm. Birçok

ifli aras›nda benimle görüflmeye vakit ay›rmas› beni

çok onurland›r›r ve mutlu ederdi. Belirli aral›klarla

yapt›¤›m›z görüflmelerde hep yöneticilerin ve yöne-

tici adaylar›n›n, genç ifladamlar›n›n ve siyasette po-

tansiyel tafl›d›¤›na inand›¤› insanlar›n de¤erlendir-

meleri ön planda olurdu.

Bülent Eczac›bafl›/Eczac›bafl› Holding

Yönetim Kurulu Baflkan›

Çok sayg›de¤er rahmetli Vehbi Koç beyefendi, ticarete, ti-

caretten sanayiye geçen ilk neslin temsilcisidir. Türkiye'de

ticaret ve sanayileflmenin tarihini yaflayan kiflidir. Sa¤l›¤›n-

da Vehbi Bey'i her f›rsatta ziyaret edip, ülke sorunlar›yla

ekonomik konularda görüfllerini almaktan her zaman haz

ald›m. ‹leri görüfllü ve medeni bir insan oldu¤u için, ifli ve

dostlu¤u birbirinden çok iyi ay›rmas›n› her zaman baflar-

m›flt›r. Kendisine olan sonsuz hürmet ve hayranl›¤›m›n on-

da da karfl›l›¤›n› buldu¤unu hissetmiflimdir her zaman. Za-

man zaman bana uyar›c› tenkitlerini ve tavsiyelerini mek-

tup ile yaz›p ve flifahi olarak dikkatimi çekmifltir.  Tenkit

ve uyar›lar› yan›nda iltifatlar›n›, takdirlerini de esirgeme-

mifltir. "Benim elli y›lda yürüdü¤üm yolu siz yirmi-otuz y›l-

da kofltunuz.." fleklinde teflvik

edici sözler söylemifltir.  Son kita-

b›m olan "Sak›pname"de de,

rahmetlinin "Sen ne ömür adam-

s›n" deyifli yer alm›flt›r. 

Her zaman mütevaz› bir yaflam

biçimini tercih etmifl olan Vehbi

Bey'in, arkas›nda b›rakt›¤› miras

ailesi için oldu¤u kadar Türk hal-

k› için de çok büyük bir önem

tafl›maktad›r. Ülkemizin sahip ol-

du¤u en büyük kurulufllardan biri olan Koç Toplulu-

¤u'nun bugünkü baflar›s›n›n alt›nda, Vehbi Bey'in ileri gö-

rüfllü, insana ve toplum refah›na önem veren bir ifladam›

olmas› yatmaktad›r. Türkiye'deki e¤itim hayat›na önemli

katk›lar› bulunan Vehbi Bey, "Türk E¤itim Vakf›"n› kura-

rak bugüne kadar binlerce gencin yurtiçi ve yurtd›fl› e¤i-

timlerine katk›da bulunmufltur. Ayr›ca Türkiye'de nüfus ar-

t›fl›n› önlemek için do¤um kontrolüne de çok önem ver-

mifltir. Bu güzel vas›flara ve faaliyetlere Vehbi Bey'in o¤ul-

lar› ve torunlar› taraf›ndan sahip ç›k›ld›¤›n› görmek beni

ayr›ca sevindiriyor.

Bu vesileyle,  vefat›n›n 7. y›ldönümünde kendisini bir kez

daha sayg› ve sevgiyle an›yorum.

Sak›p Sabanc›/Sabanc› Holding Yönetim 

Kurulu Baflkan›

Bülent Eczac›bafl›: 
“Yetenekli ‹nsanlara Ne Kadar
Önem  Verdi¤ine Tan›¤›m”

TÜS‹AD’da görev ald›¤›m y›llarda Vehbi

Bey’in bu yaklafl›mlar›n› yak›ndan izlemek

olana¤›n› buldum. Yetenekli insanlar›

seçmeye, onlar› kazanmaya ne kadar önem

verdi¤ini gördüm

Sak›p Sabanc›: 
“Vehbi Bey, Uyar›lar›n› da,
Takdirlerini de Esirgemezdi”
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Çocuklu¤umuzdan beri Vehbi Koç efsanesi ile yetifltik.... Onunla beraber ol-

mak ve onun sohbetinde bulunmak o günlerde bizler için eriflilmez bir olayd›.

Adapazar›’nda Ticaret ve Sanayi Odas›n›n bir davetinde karfl›laflt›¤›m›zda Vehbi

Bey’i flirketimizin bir aç›l›fl törenine davet ettim. ‹lgilendi, gelece¤ini söyledi, çok

mutlu oldum. Bence Vehbi Koç asalet ile tevazu-

yu birlefltiren, nadir insanlar›n en mükemmel bir

örne¤idir. Birlikte iken ustaca sorularla sizi de-

vaml› imtihandan geçirir. Sizi ölçer, biçer, tan›r

ve ö¤renir. Öyle ö¤renir ki, siz sonradan bana

neden, neyi, niçin sordu diye düflünür durursu-

nuz. Vehbi Koç olmak bence Allah’› bir lûtfudur.

O do¤ufltan bir lider, bir asil; her yerde en bü-

yük, en üretken ve en hesap adam› ve her za-

man birincidir. Yaflam›, konuflmalar› ve ulusal ve

uluslararas› ödülleri ile Türkiye’nin en çok konu-

flulan›... Her evde onun üretti¤i bir mamûl ve o

konufluluyor.

Kendi bölgemizdeki ifl ziyaretlerimizde nereye

gitsek Vehbi Bey’i bizlerden evvel oralar› gezmifl

görmüfl oldu¤unu, oran›n en iyilerini seçmifl ol-

du¤unu görür, Vehbi Bey bin türlü ifli aras›nda

nas›l vakit bulup da buralarda bu bilgileri ö¤renmifl diye hayret ederiz. Vehbi

Bey yaln›zca paray› de¤il, fakat paradan da k›ymetli olan zaman› en iyi kulla-

nan bir önder, ayr›ca bir insan sarraf›... Vehbi Bey onun için Anadolu’da bir ef-

sanedir. Vehbi Bey Ankara’n›n mütevaz› bir bakkal dükkân›ndan dünyan›n en

makbul ve büyük ifl adaml›¤› ile ödüllendirilmifl bir asalet timsalidir. 

Vehbi Bey bir semboldür. Ne mutlu sana. Nur içinde yat.

Yusuf Kenan Sakall›o¤lu/Adapazar› Tofafl Bayi

“Türk ‹nsan›na Yat›r›m Yapt›”
Vehbi Koç deyince akl›ma ilk ge-

len, Koç Toplulu¤u oluyor. Veh-

bi Koç, Türkiye sanayisine önem-

li katk›larda bulunan Koç Toplu-

lu¤u’nun temellerini atan ve böy-

lece ülke ekonomisine katk›da

bulunan bir ifladam›. Say›s›n› tam

olarak bilemem ama Koç’un flir-

ketlerinde binlerce kifli çal›fl›yordur. Bu da Vehbi

Koç’un Türk insan›na yat›r›m yapt›¤›n›n bir ifadesi.

Sanayinin yan›nda bir de e¤itim konusunda yapt›kla-

r› çok önemli. Çeflitli yerlerde Koç ad›n› tafl›yan okul-

lar var. Bu okullarda çocuklar›m›z e¤itim görüyor. 

“Dünyaya Ad›m›z› Duyurdu”
Vehbi Koç’un bence en önemli yan› çal›flkan bir in-

san olmas›d›r. Yaflam› boyunca yapt›¤› ifllerden,

onun iyi bir insan olarak ülkesini seven bir karakte-

re sahip oldu¤unu söyleyebilirim. E¤itimde ve sana-

yide gösterdi¤i çabalar sonuç

vermifltir. Gençlere iyi bir çiz-

gi b›rakt›¤› inanc›nday›m. Aç-

t›¤› okullarla ve Vak›fla yarat-

t›¤› çizginin devam›n› sa¤lad›.

Yaflam› boyunca e¤itime ver-

di¤i önem onun ad›n›n kal›c›

olmas›n› da sa¤lad›. Sanayide

Koç Toplulu¤u olarak hedef-

ledi¤i yerlere ulaflt›.

Yusuf Kenan Sakall›o¤lu:
“Vehbi Bey Anadolu’da 

Bir Semboldür”

Halk›n Gönlündeki
Sanayici

Yusuf Kenan
Sakall›o¤lu’nun 
sahibi oldu¤u Tofafl
bayiinin aç›l›fl›n›,
1991’de Vehbi Koç
yapt›.

Ebru Aksu 

(Vatandafl)

Mustafa Alt›ndiflo¤ullar› 

(Vatandafl)

Hürriyet’e henüz genel yay›n yönetmeni olmufltum. 1990’l› y›llar›n

bafl›yd›. Bir gün baflyazar›m›z Oktay Ekfli “Dün Vehbi Bey’le” birlik-

teydim. Senin yaz›lar›n› çok be¤enerek okuyormufl. Senin için çok iyi

istihbarat› var, diyor” demiflti. Vehbi Bey’in yaz›lar›m› okudu¤unu do-

layl› olarak baflkalar›ndan da iflitmifltim. Ama ilk defa Oktay Bey’den

direkt bir mesaj geliyordu. 

Bu konuflmam›zdan birkaç gün sonra Vehbi Bey’in sekreteri arad›. 

Nakkafltepe’de beni ö¤le yeme¤ine davet ediyordu. Yan›lm›yorsam

kendisi ile ilk defa orada uzun bir sohbet yapma imkân›m olmufltu.

Karfl›mda bir Türk efsanesi duruyordu. Hepimizin hayat›nda yeri

olan bir insan. Konuflmas›n›n tamam› Türkiye tutkusunu yans›t›yor-

du. O gün, o efsanenin arkas›ndaki derin insan› keflfetmifltim.

Ama bana Vehbi Bey deyince akl›na ne geliyor, diye sorarsan›z; hiç

düflünmeden Antalya’da tan›k oldu¤um bir olay› anlat›r›m. 

Talya Oteli’ne davetliydik.  Aradan epey y›l geçti; galiba Vehbi Bey’in

yafl günüydü. O akflam oldukça yorgundu. Gündüz Antalya’daki To-

fafl bayilerini gezmiflti. Gecenin bir saatinde Vehbi Bey’e telefon gel-

di. Ben de hemen yak›n›nda bir yerde oturuyordum. Arayan bir ba-

kand›. Kablosuz telefon yoktu. Orada birisi, “‹sterseniz daha sonra

arayal›m” dedi. Ama Vehbi Bey aya¤a kalkt› ve flunu söyledi: “Dev-

let ar›yorsa bekletilmez.” Sonra a¤›r a¤›r telefona gidip konufltu. 

Sonraki y›llarda Vehbi Bey’le birkaç defa daha bulufltuk. Her defas›n-

da konufltu¤umuz tek fley Türkiye’ydi. Bir akflam bir arkadafl›m›n evi-

ne gidiyordum. Tam kap›dan girerken cep telefonum çald›. Arayan

k›z›m Gülümsün’dü. Ercan’la birlikte Talya Oteli’ndeymifller. Gülüm-

sün, “Baba biraz önce Vehbi Bey yan›m›zdan geçti. Sonra telafll›

kofluflmalar oldu. Galiba Vehbi Bey’e bir fley olmufl.” Evet bir fleyler

olmufltu. Biraz sonra Vehbi Bey’in vefat haberi geldi. 

Türkiye’nin bir efsanesi bize veda ediyordu.

O an geriye döndüm.

Ertu¤rul Özkök/Hürriyet Gazetesi Genel Yay›n Yönetmeni

Ertu¤rul Özkök: “Eflsiz Bir Hayat Bilgisi Dersi...”
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Vehbi Koç kufla¤› Türkiye’de h›zl› de-

¤iflimi yaflam›fl bir kuflakt›r. Bu h›zl›

de¤iflimde insan faktörünü görmüfl, in-

san›n önemini anlam›fl bir kuflakt›r.

Vehbi Koç’un kendi kufla¤›ndakiler-

den fark›, insan faktöründe e¤itimin,

uzmanlaflman›n ve birikimin önemini

anlam›fl olmas›d›r. Vehbi Koç’un ifl ha-

yat›ndaki baflar›s› bu tür insanlarla ifl-

birli¤ine ve bu tür insanlardan genifl

ölçüde yararlanmas›na dayan›r.

Vehbi Koç’un, Koç Toplulu¤u’ndaki

müesseseleflme aray›fl›na ve de mües-

seseleflmedeki geliflmeye paralel ola-

rak Topluluk d›fl›nda e¤itime vakit

ay›rmas›n›n ard›nda da bu yatar.

Ankara’daki Vehbi Koç Ö¤renci Yur-

du’nun kurulmas› ile bafllayan daha

sonra Vehbi Koç Vakf› içinde geliflen

gençli¤e dönük e¤itim ve sosyal faali-

yetler yan›nda Türk E¤itim Vakf›’n›n

kuruluflu ve ard›ndan örnek bir üni-

versite ortaya ç›karmak için gösterdi¤i

çabalar Vehbi Koç’u yüceltmifl, unutul-

maz, örnek bir insan haline getirmifltir.

Prof. Dr. T. Güngör Uras/

Milliyet köfle yazar›

Güngör Uras:
“Uzmanlaflman›n

Önemini Anlam›flt›”

Birgün fabrikam›z› ziyaretten ayr›l›fl›

vardiya devir teslim saatine rastlam›flt›.

Çal›flmaya gelen kalabal›¤› görünce,

gülümsemekten k›s›lm›fl gözleri bir

patron de¤il, evlatlar›na veda eden ba-

ba gibi el sallayarak ayr›l›fl› haf›zam-

dan hiç silinmeyecek bir an› olarak

kald›. fiimdi o içi gülen gözlerin ›fl›¤›

sönmüfl olsa da onun ilkeleriyle; kur-

du¤u vak›flar sayesinde yetiflen kültür-

lü, sa¤l›kl› yeni nesiller ayn› ›fl›¤› gele-

cek yüzy›llara tafl›yacak; ülkesini, mil-

letini candan seven bir insan olarak is-

minizi ölümsüz k›lacakt›r. Seni çok se-

viyoruz. Emanetin emin ellerdedir, ye-

rinde rahat uyu.

Ali ‹hsan Durak / Türk DemirDöküm

Fab. A.fi. / Elektrik Bak›m ‹flçisi

Ali ‹hsan Durak:
“Emanetin Emin

Ellerde”

Cengiz Solako¤lu: “Toplumun Her
Kesimin Hayranl›¤›n› Kazanm›flt›”

Vehbi Koç’u birkaç cümleyle anlatmak yerine, onun benzersiz özelliklerinden birkaç›n›,

yaflad›¤›m flu anekdotlarla tan›mlamak istiyorum :

1) 16 Kas›m 1993 tarihinde ‹sviçre Migros’un

daveti üzerine Vehbi Koç’la birlikte Zürih’e git-

tik. ‹sviçre Migros’un  Yönetim Kurulu Baflkan›

Mr. Kyburz’un verdi¤i  akflam yeme¤inde

Vehbi Koç ayakta bir konuflma yapt› ve bu

konuflma cümle cümle Almanca’ya çevrildi.

Uzunca say›labilecek bir süre ayakta kalan ve

yorulan Vehbi Koç yerine oturduktan sonra

bayg›nl›k geçirdi. Hemen ambulansla hastan-

eye kald›rd›k. Gecenin ilerleyen bir vaktinde

evinden ça¤r›lan doktor tam muayeneye

bafllamak üzerindeydi ki, Vehbi Bey beni ça¤›rd›; ceketinin cebinden cüzdan›n› almam› ve

içindeki ka¤›d› doktora vermemi istedi. Bu ka¤›d›n bir taraf›nda 1930 y›l›ndan itibaren

geçirdi¤i tüm hastal›klar, halen almakta oldu¤u ilaçlar Türkçe olarak, di¤er taraf›nda ise bil-

giler ‹ngilizce olarak s›ralan›yordu. “Doktora söyle bu ka¤›d› iyice okusun” dedikten sonra

ekledi: “Buralar çok pahal›d›r, oram› buram› kurcalay›p çok para al›rlar, dikkatli ol”. 

Gerçekten de ka¤›d› inceleyen doktor, teflhisi koymakta gecikmedi. Gerekli ilaçlar an›nda

verildi ve biz sadece iki günlük bir tedaviden sonra ‹stanbul’a döndük. Kendisinin dedi¤i

olmufl, hem zamandan hem de paradan tasarruf etmifltik. 

Direksiyondaki Annenin Sevgi ‹flareti
2) Merter Migros ma¤azas›n›n aç›l›fl›ndan dönüyorduk. Köprü üzerinde iken yavafllayan

trafikte yan›m›zdaki araban›n arka penceresinden 7-8 yafllar›nda iki k›z çocu¤u, Vehbi

Koç’a el sallay›p öpücük gönderiyorlard›. Direksiyonda bulunan annelerini de uyarm›fl ola-

caklar ki, birden bire yan›m›zdaki araban›n yavafllad›¤›n› ve annenin de Vehbi Bey’i iflaret

edip, kendi elini öpüp bafl›na koydu¤unu gördüm. Vehbi Koç, halka yak›nl›¤›, sade

yaflant›s›, ‘ülkem varsa ben var›m’ anlay›fl› ile toplumda küçüklü büyüklü her kesimin

hayranl›¤›n› kazanm›flt›. 1993 y›l›nda Erzurum’da bir bayiimizi ziyarete giderken, Tafl

Ma¤azalar caddesinde sa¤l› sollu kald›r›mlarda toplanan Erzurumlular’›n hep bir a¤›zdan

“ya ya ya fla fla fla Vehbi Pafla çok yafla” (Erzurumlular sevdikleri kifliyi Pafla diye ça¤›r›rlar)

diye ba¤›rmalar› da bunun bir göstergesiydi.

3) Y›l 1984. Uluda¤’da Arçelik Yetkili Sat›c›lar Toplant›s› yap›yoruz. Vehbi Koç, her

toplant›m›zda oldu¤u gibi yine aram›zda. Toplant›lar› dikkatle izliyor, notlar al›yor,

ard›ndan gece e¤lencelerine kat›l›yordu. 

8 gün süren toplant›lar› tamamlay›p huzur içinde ‹stanbul’a döndü¤ümde masamda Vehbi

Koç’un mektubunu buldum. Vehbi bey toplant›lardan memnun kald›¤›n› yaz›yor ve flu

sat›rlar›yla da tasarrufa dikkat etmemiz gerekti¤ini hat›rlat›yordu.

“Çeflmenin suyu her zaman gür akmaz. Lüzumsuz gördü¤üm masraflar› da burada belirt-

mek istiyorum. Akflam sahneye ç›kan bayan sanatç›n›n arkas›nda tam 11 saz vard›. Halbuki

4 saz yeterliydi. 11 saz›n ve bir flark›c›n›n yaln›z yeme içme maliyeti adam bafl›na 20.000

TL.den 2 milyon TL.’yi geçer”. Ancak takip eden y›ll›k geleneksel bayi toplant›lar›nda tüm

gayretlerimize ra¤men Türk Müzi¤i Sanatç›lar›n› bu 11 saz sevdas›ndan bir türlü vaz

geçiremedik. Y›llar geçti. Türk Müzi¤i’nin gerçek sanatç›lar›n›n konserlerine daha s›k gider

oldum. Gördüm ki Vehbi  Koç’un dedi¤i gibi 4-5 sazla Türk Sanat Müzi¤i mükemmel bir

flekilde icra edilebiliyordu. Vehbi Koç, sadece ikazlar›yla de¤il yaflant›s›yla da tasarrufa

önem verirdi. Yaflam biçiminde, davran›fllar›nda, insan iliflkilerinde büyük bir tevazu

içindeydi ve asla flaflmayan bir ölçüsü vard›. Bana öyle geliyor ki, tüm hayat› boyunca

etraf›na iyi insan, iyi yurttafl, iyi ifl adam›, iflte böyle olur, der gibiydi. Ruhu flad olsun.

Cengiz Solako¤lu/Koç Holding Dayan›kl› Tüketim Grubu Baflkan›

(Soldan sa¤a) F. Bülend Özayd›nl›, Vehbi Koç ve Cengiz Solako¤lu
1993 y›l›nda ‹sviçre/Zürih Migros ziyaretinde bir arada. 



ek k›ymetli arkadafllar›m,

2003 senesine girdi¤imiz bugünlerden geriye bakt›¤›m›zda,

Koç Aile fertleri olarak geçti¤imiz sene sa¤l›k aç›s›ndan bü-

yük sürprizlerle karfl›laflt›k ve pek zor bir sene geçirdik. Allah böyle bir

seneyi kimseye göstermesin.

Sa¤l›k, demokrasi gibidir; elden gitmeyince k›ymeti takdir edilmez. Koç

Toplulu¤u olarak çal›flanlar›m›z›n sa¤l›¤›na ne kadar önem verdi¤imizi

bilirsiniz: 

• Koç-Allianz iflbirli¤i ile yap›lan sa¤l›k sigortalar› 

• Amerikan Hastanesi’nin mensuplar›m›za verdi¤i yüksek kaliteli bak›m 

Bu hizmetler kâfi de¤ildir. Sizlerin de kendi sa¤l›¤›n›za önem vermeniz,

kendi kendinizin doktoru olman›z ve bu konuda prensipler ihdas etme-

niz flartt›r.

Amerika 20 Sene, 
Avrupa 10 Sene Evvel Fark Etti
Sigaran›n sa¤l›¤a zarar verdi¤ini Amerika 20 sene evvel, Avrupa da 10 se-

ne evvel idrak etti ve gerekli her türlü tedbiri ald›lar ve almaya da de-

vam ediyorlar. 

Sigara, hiç flüphesiz ki baz› tehlikeli hastal›klar›n bafl nedenidir. Hiç bek-

lenmedik bir anda ciddi bir hastal›¤a yakalanmak insanlar›n ve ailelerin

dünyas›n› de¤ifltirir. 

Dolay›s›yla, Koç Toplulu¤u’nun günümüzde art›k sigara içilmeyen bir

Topluluk olmas›n› can› gönülden arzu ediyorum. 

Bu kötü al›flkanl›¤›n›z varsa, b›rak›n›z. Hiçbir zaman geç de¤ildir. Allah

muhafaza, sonunda çok piflman olursunuz. Bu vesile ile yeni y›la sa¤l›¤›-

n›z ile ilgili cüretkâr kararlarla girmenizi tavsiye ve rica eder, gözleriniz-

den öperim.”

P“

Koç Holding Yönetim Kurulu Baflkan› Rahmi M. Koç, Koç Toplulu¤u çal›flanlar›na

gönderdi¤i mesaj›nda “Koç Toplulu¤u’nun günümüzde art›k sigara içilmeyen bir

Topluluk olmas›n› can› gönülden arzu ediyorum.  

Bu kötü al›flkanl›¤›n›z varsa, b›rak›n›z. Hiçbir zaman geç de¤ildir” dedi

“Yeni Y›la Sa¤l›¤›n›zla ‹lgili
Cüretli Kararlar Alarak Girin”

küresel vizyon 8

Rahmi M. Koç’tan Koç Toplulu¤u Çal›flanlar›na Mesaj:
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eknolojik yenilikleriyle sa-

dece Topluluk flirketlerine

de¤il, ülkenin bütününe

hizmette bulunan Koç Bilgi Gru-

bu, 2003 y›l›n›n ilk at›l›m›n› Paro

ile yap›yor. Koç Bilgi Grubu

bünyesinde, 8 Kas›m 2002’de ku-

rulan Tan› Pazarlama ve ‹leti-

flim’in 55 milyon dolarl›k ilk yat›-

r›m› “Paro”, pazarlama sektörüne

yeni bir anlay›fl getirmeyi hedefli-

yor. 7 Ocak 2003 tarihinde yap›-

lan toplant›yla kamuoyuna tan›t›-

lan Paro, Koç Holding’in bu y›lki

en büyük yat›r›mlar›ndan biri.

Pazarlaman›n “Paro”las›
Tan› Pazarlama ve ‹letiflim kuru-

cular›ndan Pazarlamadan Sorum-

lu Genel Müdür Yard›mc›s› En-

gin Oytaç, fikir babas› oldu¤u

bu projeyi, ifl dünyas›ndan her-

kesin ulaflmak istedi¤i bir hedef

olarak tan›mlad›. Engin Oytaç;

Koç Tan› Pazarlama ve ‹letiflim’in

yaratt›¤› Paro’nun hayata geçme-

sinde, grup sinerjisinin önemli ol-

du¤unu belirtti. Ali Koç yapt›¤›

konuflmada; “Koç Toplulu¤u ola-

rak, Arçelik, Beko, Aygaz, Tofafl

ve Migros gibi markalarla Türk tü-

keticisinin yaflam standard›n› iyi-

lefltirdik. Paro’nun da, Türk tüketi-

cisine bir ilki yaflataca¤›n› ve onun

yaflam standard›n› yükseltece¤ini

gönül rahatl›¤›yla söyleyebilirim”

dedi. Patent korumas› alt›nda bu-

lunan Paro dijital platform, flirket

ve tüketici bilgilerinin hiçbir flekil-

de aç›klanmadan paylafl›lmas›na

olanak tan›yor. Tüketicilerin say›sal

bir küme olarak tan›mland›¤› sis-

temde, kiflisel bilgiler asla paylafl›l-

m›yor. Toplant›da ayr›ca, 2003 y›-

l›nda Türkiye çap›ndaki üye iflyer-

lerinde kurulacak 15 bin adet Paro-

POD ile genifl kesimlere ulafl›lma-

s›n› hedeflendi¤i aç›kland›.

“Bu hedefi Everest’in zirvesine

ç›kmaya benzetiyorum. 

Everest’in zirvesini hayal eden bir

çok ulus oldu. Ço¤u farkl› yollar-

dan hedefe ulaflmaya çal›flt›. Fa-

kat tepeye yaln›zca bir ekip ulafl-

t›... Biz de gelifltirdi¤imiz ifl mo-

deli ile Everest’in tepesine ç›ka-

ca¤›m›za inan›yoruz” diyerek

projenin Koç Toplulu¤u için tafl›-

d›¤› önemi vurgulad›. 

Tan› Pazarlama ve ‹letiflim Hiz-

metleri Genel Müdürü Mehmet

Ali Neyzi ise, Paro’nun kiflilere

özel kampanyalar yapabilen bir

sistem oldu¤u üzerinde durdu.

Mehmet Ali Neyzi, “Y›¤›nlara ya-

p›lan fiyat kampanyalar› çok da

baflar›l› olmuyor. Paro, ürün ve

hizmetlerin en do¤ru hedef kitle-

ye ulaflmas›n›, müflteri memnuni-

yetini ve sadakatini yaratan bir

sistem” dedi.

Koç Bilgi Grubu Baflkan› Ali Y.

T

Tan› Pazarlama ve ‹letiflim’in yaratt›¤› ve 
teknoloji ile pazarlamay› birlefltirerek al›flverifl biçimlerini farkl›laflt›rmay› hedefleyen 
Paro sistemi, sadece Türkiye’de de¤il, dünyada da ilk kez uygulan›yor

Dijital Pazarlaman›n
Art›k Bir “Paro”las› Var

Paro Sistemi, pazarlaman›n “Paro”las› ola-

rak adland›r›l›yor. Dijital pazarlama plat-

formu olarak tan›mlanan Paro, klasik al›fl-

verifl mant›¤›ndan çok daha farkl› bir sis-

tem. Paro sistemi üyeli¤i, tüketicilerin

mevcut kartlar›n› (kredi kart›, ma¤aza

kart›, ATM kart›) sisteme tan›tmalar› ile

bafll›yor ve tüketiciyle iliflki, ParoPOD ek-

ranlar› ve kupon üzerinden kuruluyor.

Tüketiciyi ödeme yapaca¤› kasada, üye

kartlar›ndan an›nda tan›yan sistem, tüm

kampanya, indirim ve promosyonlar›,

al›flverifl yap›lan sat›fl noktalar›nda kurulu

ParoPOD ekran›ndan duyuruyor. Sat›fl

noktalar› olan firmalar ise Paro avantajla-

r› ile müflteri portföyünü art›rman›n yan›

s›ra ParoPOD’larda yay›nlanan duyurular-

dan gelir elde edebiliyor. Böylece “kazan-

kazan” sistemi hayata geçiyor. 

Yeni ekonomik düzende baflar›n›n, sade-

ce müflteriyi tan›maktan de¤il, onunla il-

gili verileri bilgiye dönüfltürmekten ve bu

verilerin pazarlama teknikleriyle birleflti-

rilmesinden geçti¤i göz önünde bulundu-

ruldu¤unda Paro’nun önemi de ortaya

ç›k›yor.

Paro Sistem Nas›l ‹flleyecek?

Hem tüketi-
cilere hem de
üye iflyerlerine
çeflitli avanta-
jlar sa¤layan 
Paro Sistemi
dijital pazarla-
ma alan›nda ilk
ve tek örnek.

Soldan sa¤a: Mehmet Ali Neyzi, Engin Oytaç ve 
Ali Y. Koç Paro’yu bas›na tan›tt›lar. 
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Marka ve Internet Alanlar›
Koruma Alt›nda

• Daha önce hayata geçirilmifl

bu tür projeler var m›?

MARI@A yerine getirdi¤i ifllev aç›-

s›ndan Türkiye’de ilk olma özelli-

¤ini tafl›yor. Marka konular›nda

uzun zamand›r çal›flan çevrelere

sordu¤umuzda ise, benzer bir sis-

temin varl›¤›n› yurt d›fl›nda dahi

daha önce hiç duymad›klar›n› ifa-

de ettiler. Bu geliflme, Koç Hol-

ding’in kopyalamak veya kendine

adapte etmenin ötesine geçerek,

baflkalar›na örnek teflkil edecek

sistemler yaratma aflamas›na gel-

di¤ini gösterdi. Yaratt›¤›m›z yeni

sistem, flirketleri birbirlerine ba¤-

layan bir bilgi a¤›ndan ve bu bilgi

a¤›n› yöneten bir yaz›l›m ve veri

taban›ndan olufluyor. fiirketlerden

gelen bilgi ak›fl› sayesinde, veri ta-

ban›nda çok detayl› analizlerin

yap›lmas›n› mümkün k›lan önem-

li bilgiler stoklanabiliyor.

Müflavirli¤imiz, marka portföyü-

müz ve al›nmas› gereken önlem-

ler konusunda Koç Holding Üst

Yönetimi’ni an›nda bilgilendirebil-

mekte. Bu sistem kurulmadan ön-

ce yap›lmas› imkâns›z olan baz›

analizleri, bu sayede çok k›sa sü-

rede ve sa¤l›kl› flekilde yapmak

mümkün. Yap›lan çal›flmalar es-

nas›nda MARI@A yaz›l›m›na, Top-

lulu¤umuza ait markalar›n de¤er-

lenmesine de imkân verecek bir

modül yerlefltirildi. ‹leriki aflama-

larda, sistem üzerinden bu tür

bir koruma mekanizmas› olufltu-

rulabilece¤i konusunda düflünme-

ye itti. Bu konuda Topluluk ba-

z›nda yaflanan koordinasyon ek-

sikli¤i, benzer hatalar›n sürekli

tekrarlanmas›na sebep olmaktay-

d›. Toplulu¤un toplam marka ve

internet alan ad› portföyü hakk›n-

da hiçbir bilgi bulunmuyordu. Bu-

nun ötesinde, bildi¤iniz gibi Koç

Toplulu¤u son dönemde tüketici-

ye en yak›n topluluk olma hede-

fini seçti. Tüketiciye yak›n olmak

denilince, ister istemez akla ilk

markalar geliyor. Müflavirli¤imiz,

Holding Üst Yönetimi’nin kendisi-

ne verdi¤i görev çerçevesinde

MARI@A projesini hayata geçir-

mek için çal›flmalara bafllad›.

ürkiye’de ve dünyada ör-

nek teflkil edebilecek pro-

jeler oluflturan Koç Top-

lulu¤u, MARI@A projesiyle bir il-

ke daha imza att›. MARI@A, flir-

ketleri birbirlerine ba¤layan bir

bilgi a¤›ndan ve bu bilgi a¤›n› yö-

neten bir yaz›l›m ve veri taban›n-

dan olufluyor. Koç Holding ‹dare

Meclisi Üyesi ve Bafl Hukuk Mü-

flaviri Prof. Dr. Yavuz Alangoya,

MARI@A’n›n tüketiciye daha ya-

k›n olmay› hedefleyen Koç Top-

lulu¤u için son derece önemli bir

proje oldu¤unu belirtti.

• MARI@A projesinden bahse-

debilir misiniz?

Projenin kapsam›ndan önce, Mü-

flavirli¤imize bu konuda ulaflan

sorular›n bafl›nda gelen, “MA-

RI@A” kelimesinin anlam›ndan

bafllamak istiyorum. MARI@A,

‘Marka’ ve ‘Internet Alan Adlar›’

sözcüklerinin ilk harflerinin birlefl-

tirilmesiyle ortaya ç›kt›. MARI@A

projesi, Koç Toplulu¤u’na ait mar-

ka ve internet alan adlar›n›n tescil-

leri konusunda kurulmufl bir mer-

kezi koordinasyon sistemi. MA-

RI@A’y›, Koç Toplulu¤u’na ba¤l›

tüm flirketler ve Vehbi Koç Vakf›

çat›s› alt›nda bulunan kurulufllar›

kapsayacak flekilde, toplam 135

flirket ve kuruluflun ba¤l› oldu¤u

bir bilgi a¤› olarak tan›mlayabili-

riz. 

• Bu yeni sistemin hayata geçi-

rilmesinde rol oynayan unsur-

lar nelerdir?

Koç Toplulu¤u bünyesinde, geç-

miflte markalar›n ve internet alan

adlar›n›n koruma alt›na al›nmas›

konusunda yaflanan baz› sorunlar,

Müflavirli¤imizi nas›l daha etkin

T

Koç Holding
‹dare Meclisi
Üyesi ve Bafl
Hukuk Müflaviri
Prof. Dr. Yavuz
Alangoya: 
“Bu sistem
kurulmadan
önce yap›lmas›
imkâns›z olan
baz› analizleri
çok k›sa
sürede ve
sa¤l›kl› bir
flekilde yapmak
mümkün.” 

Koç Toplulu¤u’na ba¤l› tüm flirketler ve Vehbi Koç Vakf›
çat›s› alt›nda bulunan kurulufllar da dahil, toplam 
135 flirketin ba¤land›¤› bir bilgi a¤› olan MARI@A hakk›nda
Koç Holding ‹dare Meclisi Üyesi ve Bafl Hukuk Müflaviri
Prof. Dr. Yavuz Alangoya’dan bilgi ald›k



küresel vizyon

analizlerin de yap›labilmesi müm-

kün hale gelebilecek. 

• Fikri mülkiyet, marka, pa-

tent, endüstriyel tasar›mlar gi-

bi konular genellikle çok az ki-

fli taraf›ndan bilinen, birbirine

kar›flt›r›lan konular. Topluluk

içerisinde bu konudaki bilin-

cin yerleflmesi yönünde çal›fl-

malar›n›z var m›?

Çok önemli bir noktaya temas et-

tiniz. Müflavirli¤imiz, fikri mülki-

yetin bu özelli¤ini dikkate alarak

MARI@A sistemi konusunda özel

bir iletiflim politikas›n› hayata ge-

çirdi. Koçweb intranet sitesi üzeri-

ne yerlefltirilen MARI@A portali

bu konudaki aç›¤› kapatmak için

yarat›ld›. Portal üzerine “e¤itim”,

“haberler”, “s›kça sorulan sorular”

veya “makaleler” fleklinde farkl›

içerikler yerlefltirildi. MARI@A

portalinin, hizmete girdi¤i ilk dö-

nemden itibaren çok say›da çal›-

flan›m›z taraf›ndan ziyaret edilmifl

olmas› çok önemlidir. Bunun da

ötesinde, Müflavirli¤imiz, Kas›m

ay›ndan bu yana düzenledi¤i e¤i-

tim toplant›lar› sayesinde, yaklafl›k

120 civar›nda çal›flan›m›za fikri

mülkiyet ve MARI@A sistemi ko-

nusunda ücretsiz e¤itim verdi. 

• Bu proje ne kadar zamanda

hayata geçirildi?

Göreve bafllamam›zla, ilk pilot uy-

gulamas›na bafllanmas› aras›nda

geçen zaman alt› ay gibi k›sa bir

süre. Sistem, Koç Bilgi Grubu’nun

da verdi¤i destek sayesinde çok

düflük bir maliyetle ve sadece Koç

içi kaynaklar kullan›larak hayata

geçirildi. Murat Peksavafl’›n ve

Veli Hazar’›n etkin çal›flmalar›n›n

önemli rolünü belirtmeliyim. 120

kifliye verilen e¤itim de bir ayda

tamamland›.

• Sizce marka tescilinin önemi

nedir?

Koç Toplulu¤u flirketleri her y›l

markalar›n› yaratmak ve yaflatmak

için büyük miktarlarda yat›r›m ya-

cek hukuki riski asgariye indir-

mek. MARI@A projesiyle fikri

mülkiyet alan›nda bu amaca ulafl-

t›¤›m›z› düflünüyorum. Hukuki

risk rakamlarla ölçülmesi müm-

kün olmayacak kadar önemli bir

husus. Sistemin devreye girmesiy-

le iflletim masraflar›ndan yap›lan

tasarrufun 2003 y›l› için yaklafl›k

220 bin Dolar olaca¤›n› tahmin

ediyoruz. Unutulmamas› gereken,

hukuki riskin sadece marka ve in-

ternet alan adlar› ile s›n›rl› olmad›-

¤›d›r. fiu anda sözleflmelerden ve

davalardan do¤an riskler konu-

sunda yeni bir proje üzerinde ça-

l›flmaya devam etmekteyiz. Huku-

ki Risk Yönetimi ad›n› verdi¤imiz

bu proje, Koç Holding E-Dönü-

flüm Komitesi taraf›ndan “iflin kri-

tikli¤i” ve “yenilikçilik” kriterleri

aç›s›ndan di¤er tüm projeler ara-

s›ndan birinci seçildi. Hedefimiz,

t›pk› MARI@A örne¤inde oldu¤u

gibi teknolojik nimetlerden en iyi

flekilde yararlanarak Topluluk ça-

p›ndaki hukuki risk yönetimi sü-

recinin, en etkin ve ça¤›n gerekle-

rine uygun flekilde gerçekleflmesi-

ni sa¤lamakt›r.

p›yor. Bu yat›r›mlar yeni ürün ve

hizmetlerin gelifltirilmesi, flirketle-

rin kurumsal kimliklerinin yarat›l-

mas› veya reklam harcamalar›

fleklinde ortaya ç›k›yor. Ancak ço-

¤u zaman unutulan, yarat›lan

markalar›n veya ürünlerin tasa-

r›mlar›n›n gerekti¤i flekilde koru-

ma alt›na al›nmad›klar› takdirde,

bunlar› yaratan flirketin bu husus-

larda hiçbir hak sahibi olmayaca-

¤›. fiirketlerimizin yaratt›klar› mar-

kalar› veya internet alan adlar›n›,

tescillerde do¤an boflluklardan

yararlanarak kendi üzerlerine tes-

cil eden firmalar, daha sonra flir-

ketlerimize dönerek bunlar› bü-

yük miktarlara satmaya çal›fl›yor.

MARI@A sistemi devreye girdi¤i

günden bu yana sisteme ulaflan

tescil baflvurular›n›n çoklu¤unu,

bu konuda ileride eski kötü tecrü-

belerin yaflanmayaca¤›n›n bir ifla-

reti olarak kabul edebiliriz. 

• Yeni devreye giren sistem

Koç Toplulu¤u aç›s›ndan tasar-

ruf sa¤l›yor mu? 

Müflavirli¤imizin ilk amac› Toplu-

luk aç›s›ndan meydana gelebile-

Koç Toplulu¤u
her y›l
markalar›
yaflatmak ve
yaratmak
ad›na büyük
yat›r›mlar
yap›yor.
Markay›
koruyan bilgi
a¤› olan
“MARI@A
Sistemi” ile
marka ve
internet alan-
lar›nda
tescillerden
do¤an boflluk-
lar sona
erdirilip, kötü
bir tecrübe
yaflanmas›n›n
önüne geçiliy-
or. 

Türkiye’de ilk kez uygulanan MARI@A sisteminin devreye girme-

siyle birlikte, 2003 y›l›nda iflletim masraflar›ndan yap›lan tasarru-

fun yaklafl›k 220 bin Dolar olaca¤› tahmin ediliyor
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renebilir miyiz? 

Genel gözlemime ve Mütevelli

Heyeti üyeleriyle çal›flma tecrübe-

me dayanarak söyleyebilirim ki,

hem Koç Holding, hem de Vehbi

Koç Vakf›’n›n  ifl felsefesi ve yöne-

tim pratikleri profesyonel düzey-

de... Bu kültürel yönelimler ve ka-

rakteristikler, Koç Toplulu¤u’na

uluslararas› arenada yar›flma yetisi

kazand›rmaktad›r.

• Türkiye’de hangi sektörler

yabanc› sermaye aç›s›ndan ge-

liflmeye daha aç›k?

Türkiye’de ifl sektörlerinin büyük

ço¤unlu¤u yabanc› sermaye aç›-

s›ndan geliflmeye aç›kt›r. Türkiye,

ülkede var olan f›rsatlar› ›srarl› bir

flekilde Amerikan, Avrupa, Rus ve

Asyal› ifl topluluklar›na pazarlama-

ya devam etmelidir. Türkiye’nin

bir yat›r›m f›rsat› oldu¤u bilinci

bütün dünyada gelifliyor. Ama D›-

fl›flleri Bakanl›¤› ve özel sektör ba-

k›m›ndan bu imkân›n  aktif olarak

“sat›lmas›na” devam edilmeli -

böylece kuflkucu yat›r›mc›lar ikna

edilerek- çok say›da yat›r›mc›n›n

Türkiye’yi ‘risk almaya de¤er’ bir

ülke olarak görmesi sa¤lanmal›d›r.

Yabanc› sermayenin yan› s›ra, ka-

mu sektörünün ve özel sektörün

gelifltirilmesinin süreklili¤i ve

önemsenmesi flartt›r. 

E¤er politik ve ekonomik istikra-

r›n ve gayri safi milli has›lan›n tu-

tarl› olarak geliflmesi sa¤lanabilir-

se, Türkiye bütün sektörlerde ba-

flar› kazanmaya devam ederse,

önümüzdeki 5 ila 15 y›l içinde Av-

rupa ve Ortado¤u’da, ifl yaflam›n›n

ak›fl›n› yönlendiren lider ülkeler-

den birisi olacakt›r.

e¤itim verir, bu nedenle hekim

kalitesi yüksektir. Türkiye’deki t›b-

bi bak›m›n maliyeti, Avrupa ve di-

¤er Bat› ülkelerindeki emsal hiz-

metlere göre %30 ile %50 daha

ucuzdur. Türkiye’nin sa¤l›k bak›m

sistemi daha iyi bir örgütlenmeye

geçme sürecini yafl›yor ve kaliteli

sa¤l›k hizmetlerinin tüm yurttaflla-

ra da¤›l›m› daha iyi planlan›yor. 

• Türkiye AB’ye üye olarak ka-

bul edildi¤i takdirde, sa¤l›k po-

litikas›nda önemli de¤ifliklikler

olacak m›?

E¤er Türkiye AB ile bütünleflirse,

sa¤l›k hizmetlerinin AB’deki kalite

standartlar›na yükseltilmesi  elzem

olacak. Gene ayn› flekilde, Türk

Sa¤l›k, Bak›m ve Hizmet Verme

Sistemi gerek yetkinlik, gerekse

mesleki aç›dan tüm Avrupa ulus-

lar›n›n bireylerine aç›lacak. Mali-

yet verimlilikleri göz önüne al›nd›-

¤›nda, bu durum oralarda bulu-

nan çok say›daki hastan›n, tan› ve

tedavi için Türkiye’ye gelmesine

yol açacak. Bu da hiç kuflkusuz,

Türkiye ekonomisine katk› getire-

cek. Türkiye’de daha fazla ISO

9000 belgesi al›nacak, Uluslararas›

Birleflik Komisyon akreditasyonu-

na lay›k görülecek ve di¤er stan-

dart  derecelendirmeleri hak edile-

cek flekilde gelifltikçe, daha güve-

nilir bir sa¤l›k bak›m sistemine

ulafl›lacak; bu da yine pek çok

hastan›n Türkiye’ye sa¤l›k hizmeti

almaya gelmesini sa¤layacak. 

• Deneyiminizden  yola ç›-

karak Koç Holding’in ifl

ve yönetim kültürü de-

¤erlendirmenizi ö¤-

• Türkiye’nin ekonomik ve po-

litik durumuyla ilgili izlenimle-

rinizi anlat›r m›s›n›z?

Ekonomik aç›dan bakarsak flunla-

r› söyleyebilirim: Türk ifladamlar›

zekâ, deneyim ve motivasyon ba-

k›m›ndan dünyan›n en iyileri ara-

s›ndalar. Türkiye bu kapasitesiyle

ve ‘s›k› ifl ahlâk›yla’ Avrupa ve Or-

tado¤u’nun önde gelen ülkesi ol-

ma potansiyeline sahip. Politik

aç›dan ise, ifle yo¤unlaflman›n sü-

reklili¤i ve hükümetin istikrar›

önümüzdeki befl y›l içinde devam

ettirilmesi gereken iki etmen. Tür-

kiye’nin co¤rafi konumu, kendisi-

nin bölgesel bir  lider ve güç un-

suru haline gelmesi için do¤al bir

avantaj sa¤l›yor. Liderlerinin inan-

d›r›c›l›¤› ve siyasal sisteminin gü-

cü, Türkiye’nin bu potansiyelini

Avrupa ve Ortado¤u’daki en iyi

devlet olmak için nas›l kullanaca-

¤›n› belirleyecek.

• Sa¤l›k bak›m› konusunda

Türkiye ile Bat› ülkeleri aras›n-

da ne gibi fark var?

Türkiye’de özel hastane ve klinik-

lerde sunulan t›bbi bak›m›n kalite-

si, Avrupa’n›n pek çok ülkesinde-

ki sa¤l›k hizmetlerine ya eflde¤er

veya onlardan da iyidir. Ne var

ki, Bat› ülkelerindeki sa¤l›k ko-

flullar› istikrarl› bir flekilde ayn›

düzeyi tutturmufl olan çok

uzun bir geçmifle sahiptir ve

oluflturulmufl sistemlerle bunu

uzun süreler devam ettir-

meyi güvence alt›na

alm›fllard›r. Öte yan-

dan, pek çok Türk

t›p fakültesi Bat›

standartlar›nda

George D.
Rountree:
“Türkiye bütün
sektörlerde
baflar› kazan-
maya devam
ederse,
önümüzdeki 
5 ila 15 y›l 
içinde Avrupa
ve Ortado¤u’da 
ifl yaflam›n›n
ak›fl›n› yön-
lendiren lider 
ülkelerden
birisi olacak.”

“Türkiye’de ‘Özel Hastane
Kalitesi’ Dünya Standartlar›nda”

Vehbi Koç Vakf› Amerikan Hastanesi Genel Müdürü George D. Rountree:



üstlenmesi gerekti¤ini düflünü-

yorum. Vehbi Koç Vakf›’na ba¤-

l› olan okullar›n bu aç›dan

önemli bir rol üstlendiklerini dü-

flünüyorum Uzun vadede lider-

lik rolünü üstlenece¤imizi ve sa-

dece kendi ö¤rencilerimiz için

de¤il, tüm ülke için iyi bir e¤itim

program›n›n hayata geçirilmesi-

ne katk›da bulunca¤›m›za inan›-

yorum.

• Koç Toplulu¤u’nun ve Veh-

bi Koç Vakf›’n›n e¤itime bak›-

fl›n› nas›l de¤erlendiriyorsu-

nuz?

Türkiye’ye gelmemin iki nedeni

var. Bunlardan ilki özellikle Koç

Özel Lisesi. Bu okulun küresel

standartlara göre iyi bir okul ol-

du¤una inan›yordum. Bu inan-

c›m bugün daha da güçlendi.

Mesleki aç›dan, bu okul için ça-

l›flmak benim için son derece

anlaml› bir deneyim olacakt›.

Okulumuzun yapt›¤› ça-

l›flmalar›n bir par-

ças› olmak, be-

nim için büyük

bir gurur kay-

na¤›d›r.

yorlar. Bu aç›dan bak›ld›¤›nda,

Türkiye’deki durum çok farkl›

oldu¤undan, Türk ö¤rencilerin

motivasyonunun daha yüksek

oldu¤unu söyleyebilirim. Bura-

daki ö¤rencilerin özellikle mate-

matik ve fen derslerinde daha

iyi bir e¤itim ald›klar›n› görüyo-

rum.

• Deneyimlerinizin sonucun-

da mevcut sistem hakk›ndaki

görüfllerinizi ö¤renebilir mi-

yiz?

Bugün özel okullar kendi e¤itim

sistemlerini sunmak için eflsiz

imkânlara sahipler. Ancak bu

okullar›n sunmufl olduklar› e¤i-

tim sistemleri ulusal e¤itime de

katk›da bulunabilir; çünkü bu

okullar yeni programlar›n ve fi-

kirlerin geliflmesi için büyük bi-

rer kaynak. Bu aç›dan özel okul-

lar model al›narak, ulusal e¤iti-

me büyük katk›lar yap›labilir.

Nitekim böyle de oluyor. Örne-

¤in biz Koç Özel ‹ÖO ve Lisesi

olarak Milli E¤itim Bakanl›¤› ile

sürekli bir iliflki içindeyiz ve de-

neyimlerimizi paylaflmaya gayret

gösteriyoruz.

Bence her okulun kendine ait

bir kimli¤i olmal› ve aileler ya da

ö¤renciler bu kimli¤i anlamal›

ve bu kimli¤e de¤er vermeliler.

Bunun sonucunda da o okuldan

mezun olduktan sonra ald›klar›

e¤itimden memnunsalar, bu-

nunla da gurur duymal›lar.

Özel, kâr amac› gütmeyen okul-

lar, yeni programlar gelifltirilme-

sine daha fazla odaklan›yor. Bu

nedenle bu tür özel okullar›n

e¤itimde lider rolü

• Yedi y›ld›r Türkiye’desiniz.

Koç Özel ‹lkö¤retim Okulu ve

Lisesi’nin Müdürü olarak Tür-

kiye’deki e¤itim ile ilgili ola-

rak ne düflünüyorsunuz?

Türkiye’de her fleyden önce e¤i-

timin önemi ile ilgili olarak bü-

yük bir fark›ndal›k var. Ben

ABD’den geldim ve Türkiye’ye

gelmeden önceki tüm profesyo-

nel yaflam›m ülkemde geçti. 

‹ki ülkeyi karfl›laflt›rd›¤›mda,

Türkiye’de ö¤rencilerin ve aile-

lerin e¤itime büyük önem ver-

diklerini ve özellikle e¤itim sis-

teminin Türkiye’de büyük önem

tafl›d›¤›n› görüyorum. 

• Türkiye’de pek çok farkl›

sistemde e¤itim veren okul

var. Bunu Türkiye için bir

problem olarak de¤erlendir-

mek mümkün mü?

Bunu bir problem olarak gör-

mek elbette mümkün. Ancak

Milli E¤itim Bakanl›¤› sürekli

olarak herkesin alabilece¤i ortak

bir e¤itim sisteminin oturtulmas›

için çaba gösteriyor. 

• Türkiye’deki e¤itim sistemi

ile ABD’deki e¤itim sistemini

karfl›laflt›rabilir misiniz?

Her fleyden önce Türkiye’de e¤i-

tim kimse taraf›ndan bir ayr›ca-

l›k olarak görülmüyor. Burada

aileler ve ö¤renciler, e¤itimin

neden önemli oldu¤u konusun-

da çok daha bilinçliler. ABD’de

üniversitelerin kontenjan›, bafl-

vuran ö¤renci say›s›ndan çok

daha fazla oldu¤u için, oradaki

gençleri üniversite e¤itimi alma

konusunda teflvik etmeye çal›fl›-

“Özel okullar

kendi e¤itim sis-

temlerini sunmak

için 

eflsiz imkânlara

sahipler. Ancak

bu okullar›n

sunmufl olduklar›

e¤itim sistemleri

ulusal e¤itime 

de katk›da bulun-

abilir, 

çünkü bu 

okullar yeni pro-

gramlar›n 

ve fikirlerin

geliflmesi için

büyük birer kay-

nak.”

Ulusal E¤itimde “Özel Okul 
Modeli” Esas Al›nmal›

Koç Özel ‹lkö¤retim Okulu ve Lisesi Müdürü John R. Chandler:
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Promena 

sayesinde,

sat›c›lar›n seçimi 

ve davet edilme-

siyle ihale k›sa

sürede sonuç-

land›r›l›p,

gerçek zamanl›

rekabet ortam›

yarat›larak 

en uygun piyasa

fiyat›na h›zla

ulafl›labiliyor.

romena, 2002 bafl›ndan

bu yana, Koç Toplulu¤u

ve Topluluk d›fl› pek çok

flirketle birlikte elektronik ortam-

da ihaleler düzenliyor. Promena

taraf›ndan iflletilen elektronik sa-

t›nalma platformu üzerinden ya-

p›lan al›m miktar› ise 1 milyon

Dolar’› aflm›fl durumda.

Sorular›m›z› yan›tlayan Promena

Genel Müdürü Levent Za¤ra,

elektronik çözümlerden yararlan-

man›n toplam sat›nalma maliyeti-

ni azaltt›¤›n› belirtiyor.

• K›saca Promena’dan bahse-

der misiniz; ne zaman kurul-

du, nas›l bir hizmet veriyor? 

Promena, A¤ustos 2001 tarihinde

kurulmufl ve Ocak 2002 tarihinde

faaliyete geçmifltir. Koç Holding

ve Amerikan Carlyle Group or-

takl›¤› olan firma, elektronik sat›-

nalma (e-Sat›nalma) ve elek-

elektronik ortama tafl›may› hedef-

liyor. fiirket içi talep toplanmas›n-

dan, bu taleplerin tedarikçilere ile-

tilmesi ve teslimata kadar olan sü-

reç elektronik ortamda tamamla-

nabiliyor.

• Projeler hangi flirketlerde uy-

gulanmaya baflland› ve uygula-

yan flirketler bu projeden nas›l

yararland›lar?

Koç Toplulu¤u’ndan Aygaz, Be-

ko, Divan, Döktafl, Demirdöküm,

Ford, Koçbank, Migros, Koç.net,

Arçelik e-ihale platformu üzerin-

den al›m yapan firmalardan baz›-

lar›d›r. Koç Toplulu¤u d›fl›ndan

Enka, HSBC ve Siemens firmalar›

e-ihale platformunu kullanarak

yüksek montanl› çeflitli al›mlar›n›

gerçeklefltirdiler. Arçelik flirketi-

miz ise elektronik ihale platfor-

munun lisans›n› sat›n alm›flt›r. Bu

flirketimizin e-ihale platformun-

dan beklentileri sat›nalman›n,

flartname haz›rlama sonras› baflla-

yan ihaleye ç›kma, tedarikçilerle

iletiflim, teklif toplama, pazarl›k

süreçleri ve nihai karar verme afla-

malar›n› kapsayan k›sm›n› h›zlan-

d›rma; sat›nalma sürecini aç›k, flef-

faf ve raporlanabilir sistemlere dö-

nüfltürme fleklinde özetlenebilir.

• Elektronik ‹hale Platformu,

Arçelik’in ve bu sisteme gire-

cek olan flirketlerin  beklentile-

rini nas›l karfl›l›yor?

Arçelik’in beklentilerini, Prome-

na’n›n sundu¤u Elektronik ‹hale

Platformu bire bir karfl›lamaktad›r.

tronik ihale düzenleme (e-‹hale)

konular›nda internet tabanl› çö-

zümler sunmaktad›r. Günümüz-

deki rekabet ortam›nda pek çok

flirketin kârl›l›¤› direkt olarak sat›-

nalma operasyonlar›n›n verimlili-

¤ine ve etkinli¤ine ba¤l› olarak

belirlenmektedir. Toplam sat›nal-

ma maliyetini azaltman›n en etkin

yöntemlerinden biri, elektronik

çözümlerden sürecin kritik afla-

malar›nda yararlanmakt›r.  

• Elektronik ‹hale Platformu

ile Elektronik Sat›nalma Plat-

formu nedir?

E-ihale platformu ile al›c› flirketler,

elektronik ortamda gerçek za-

manl› ihaleler düzenleyerek,  aç›k

eksiltme yöntemiyle en uygun fi-

yat ve al›m flartlar›na k›sa sürede

ulaflma imkân›na sahip oluyor. 

E-sat›nalma platformu ise, firmala-

r›n mevcut sat›nalma süreçlerini

‹hale ve Sat›nalma Süreçlerine
e-çözüm: Promena

P

Sat›nalma süreçlerinde verimlilik ve maliyet avantaj› sa¤layan bir sistem olan
Promena, Türkiye pazar› için çok yeni bir uygulama.
Promena Koç Toplulu¤u ve Topluluk d›fl› pek çok flirkete hizmet veriyor
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Levent
Za¤ra’n›n Genel
Müdürlü¤ü’nü
yapt›¤›
Promena, ilk
uygulamalar›na
Arçelik’te
bafllad› ve
tasarruf
sa¤lad›. 
(Soldan sa¤a)
Ilg›n Kaptan,
Tuba fiengün,
Levent Za¤ra ve
Mehmet Can
Koruyan
baflar›n›n
mimarlar›ndan. 

‹hale ile sat›nalma yöntemi maliyet

avantaj› aç›s›ndan çok etkili bir

yöntemdir. 

Sat›nalma departman›n›n, kritik

al›mlar›n› tam rekabetçi bir ortamda

gerçeklefltirme, elektronik raporla-

ma, istendi¤i anda geri ça¤›rma gi-

bi pek çok imkân sayesinde -yöne-

tim ve özellikle tedarikçiler üzerin-

deki etkinli¤i  artmaktad›r. Mevcut

sat›nalma süreçlerine elektronik

ihale yöntemini bir araç olarak da-

hil eden flirketler her seferinde- pi-

yasan›n verebilece¤i en uygun fiyat

ve koflullara ulaflmaktad›r. 

Uygulaman›n Arçelik’e minimum

oranda iflgücü ve zaman kayb› ile

gerçeklefltirilmesi  hedeflenmifltir.

Buna istinaden Elektronik ‹hale

Platformu, internet üzerinden d›fl

kaynak modeli ile sunulmaktad›r.

Al›c› ve sat›c› taraf›ndaki tüm kulla-

n›c›lar Arçelik için haz›rlanan inter-

net sitesine girifl yaparak sisteme

ulaflabilirler. 

Kullan›c›n›n kendi bilgisayar›nda

bir yaz›l›m kurulumuna gerek yok-

tur. Ayn› flekilde sistemin flirket int-

ranetinde kurulmas› söz konusu

de¤ildir. Bu özellik sayesinde her-

hangi bir donan›m ya da yaz›l›m

yat›r›m›na gerek kalmamaktad›r. 

• E-sat›nalma konusunda Koç-

bank’taki uygulamalar› ö¤rene-

bilir miyiz?

E-sat›nalma konusunda ilk proje

Koçbank’›n sat›nalma operasyonu-

nun elektronik ortama aktar›lmas›

ile gerçeklefltirilmifltir. Koçbank’›n

flubeleri ile merkezi sat›nalma bölü-

mü aras›nda ifl ak›fl› elektronik orta-

ma aktar›larak, onay süreçleri belir-

lenmifltir. Ayn› zamanda Koç-

bank’›n mevcut tedarikçilerinin ka-

taloglar› sisteme girilmifl ve tedarik-

çiler Koçbank’›n kendilerine gön-

derdi¤i teklif ve siparifl isteklerine

online olarak cevap verebilecek

duruma gelmifllerdir.  

• Koç Toplulu¤u’ndaki biliflim

teknolojileri al›mlar› konusun-

da hayata geçirilen e-sat›nalma

bir altyap› ve yaz›l›m yat›r›m› ge-

rektirmez; detayl› raporlama fonsi-

yonu ile reel tasarruflar ölçülebilir,

birim hatta kullan›c› baz›nda bütçe

ve harcama raporlar› al›nabilir.

e-sat›nalma avantajlar›: Sat›c› ka-

taloglar›na eriflim, teklif isteme, tek-

lifleri fiyat ve al›m flartlar› baz›nda

karfl›laflt›rma ve siparifl verme onli-

ne ortamda yap›labilir. Tüm sat›nal-

ma operasyonlar› kolayl›kla rapor-

lanabilir; merkezi olarak belirlenen

al›m flartlar›na tüm flirket birimleri-

nin uymas› sa¤lanarak ar›zi al›mla-

r›n önüne geçilir; flirket içi bilgi ak›-

fl› ve tüm sat›nalma faliyetinin ra-

porlanmas› sat›c›lara karfl› pazarl›k

gücünü de art›r›p maliyeti azalt›r.

• Yapt›¤›n›z ifl dünyada nas›l

bir noktada?

2005 senesine kadar ABD’de yap›-

lan flirketler aras› ticaretin %35’lik

bölümünün elektronik ortamda

yap›laca¤› tahmin edilmektedir.

Elektronik ihale yöntemi yaklafl›k

5 y›ld›r ABD ve Avrupa’da yayg›n

olarak benimsenmifltir. Prome-

na’n›n Türkiye’de sundu¤u E-ihale

platformu 20 Fortune 100 firmas›

taraf›ndan kullan›lmaktad›r. Avru-

pa’da finans ve sigorta gibi hizmet

sektörlerindeki tüm flirketler elekt-

ronik sat›nalma konusunda proje-

lere bafllam›fllard›r.

www.promena.net

projeniz hakk›nda bilgi alabilir-

miyiz?

E-dönüflüm projesi kapsam›ndaki

Koç Toplulu¤u BT Al›mlar› Projesi

için oluflturulan BT Kurulu, Prome-

na ve Koç Sistem ortak bir çal›flma

yürüttü. Tüm Koç Toplulu¤u ad›na

tedarikçiler ile yap›lan pazarl›klar

sonucunda elde edilen fiyatlar Pro-

mena sistemindeki Koç Sistem Ka-

talo¤u’na girildi ve tüm Koç fiirket-

lerinin kullan›m›na aç›ld›. Bu proje-

nin ikinci aya¤›nda, Promena siste-

minde yer alan di¤er baz› sektörler-

deki (k›rtasiye, temizlik malzemesi,

matbu evrak gibi) tedarikçilerin ka-

taloglar› da Koç Toplulu¤u kullan›-

c›lar›na aç›larak, online kataloglar-

dan fiyat k›yaslamas› yapabilmeleri,

teklif ve siparifl iste¤i gönderebil-

meleri sa¤land›. 

• Kullan›c›ya sa¤lad›¤›n›z avan-

tajlar neler?

e-ihale avantajlar›: Sat›c›lar›n seçi-

mi ve davet edilmesiyle ihale k›sa

sürede sonuçland›r›l›r; gerçek za-

manl› rekabet ortam› yarat›larak en

uygun piyasa fiyat›na h›zl› ulafl›m

sa¤lan›r; fiyat d›fl›ndaki parametler

de de¤erlendirmeye kat›labilir; iha-

le flablonlar›n› kaydederek benzer

ihalelerde tekrar kullanabilme im-

kân› vard›r; sat›c› firmalar taraf›n-

dan ö¤renim ve kullan›m› kolayd›r;

al›c› veya sat›c› taraf›ndan herhangi

Promena sisteminde yer alan di¤er baz› sektörlerdeki (k›rtasiye, temizlik

malzemesi, matbu evrak gibi) tedarikçilerin kataloglar› da Koç Toplulu¤u kul-

lan›c›lar›na aç›larak, online kataloglardan fiyat k›yaslamas› yapabilmeleri, teklif

ve siparifl iste¤i gönderebilmeleri sa¤land›



ürk Traktör Fabrikas›,

Nisan 2002’de piyasaya

ç›kard›¤› yeni TD serisi

traktörleri dünya çiftçilerinin

hizmetine sunuyor. 2002 y›l›n›n

bafl›nda önce Tofafl’›n Fiat

Doblò’su, ard›ndan da Ford

Otosan’›n Transit Connect’i

ile otomotiv pazar›nda önemli

bir at›l›m yapan Koç Toplulu-

¤u, 2003 y›l›n›n ilk günlerinde

Türk Traktör’ün TD Serisi trak-

törleri ile dünya pazar›na aç›l›-

yor. 

1954’ten bu yana ülkemiz tar›m-

c›l›k sektörüne hizmet veren ve

Türk çiftçisine en iyi hizmeti ba-

flar›yla sunan Türk Traktör, yak-

lafl›k befl y›ld›r Case-New Hol-

land (CNH) firmas›yla yürüt-

tü¤ü ortak çal›flmalar sonucun-

da üretti¤i modellerle teknoloji-

sini ve ihracat›n› en yüksek sevi-

yelere tafl›may› misyon

edinmifltir. Türkiye tar›m›nda ha-

len 1 milyonu aflk›n traktör kul-

lan›l›yor ve yerli üretim traktör-

lerin %40’› Türk Traktör taraf›n-

dan üretiliyor. 10 Ocak’ta dü-

zenlenen bas›n toplant›s›nda

konuflan Koç Holding FIAT

olarak adland›r›lan teknolojiyi

uygulayabilen, dünyadaki nadir

traktör fabrikalar›ndan birisi ol-

du¤unu belirtti. Ayd›n Çubukçu

konuflmas›nda; “Türk Traktör,

ihracat›na bafllanacak TD Serisi

ile konusunda gerçek bir ç›¤›r

aç›yor, bu model gerçekten

dünya çap›nda gururumuz ola-

cakt›r. Koç Toplulu¤u olarak ge-

lece¤e güvenimizi sözler ile de-

¤il, yapmakta olduklar›m›z ile

ortaya koyuyoruz. Hedefimiz

küreselleflen ekonomi içinde

Grubu Baflkan› Ayd›n Çubuk-

çu, 50 y›ldan bu yana Türk çift-

çisinin hizmetinde olan Türk

Traktör’ün bugün esnek imalat

T Koç Toplulu¤u otomotiv sektöründe bafllatt›¤› ihracat
ata¤›n›, traktör pazar›nda da devam ettiriyor. Tamam›
ülkemizde tasarlanan TD Serisi traktörlerin, dünya
pazar›nda önemli bir yere sahip olmas› hedefleniyor

Türk Traktör ve Case-New Holland mühendislerinin ortak 
çal›flmas›n›n ürünü olan traktörlerin ihrac›na baflland›

Traktörlerimiz Dünya 
Pazarlar›nda!

Dönemin
Baflbakan›
Adnan
Menderes’in
yeni kuruldu¤u
1950’li y›llarda
ziyaret etti¤i
Türk Traktör,
bugün 
dünyan›n dört
bir yan›na trak-
tör ihraç ediy-
or.



Koç Holding
FIAT Grubu
Baflkan› Ayd›n
Çubukçu’nun
tan›t›m›n› yapt›¤›
New Holland TD
Serisi’nde,
Avrupa Birli¤i
standartlar›na
uygun motor,
gürültü emisy-
onu uygulamas›,
ergonomik yap›
ve air condition
sistemi en
önemli yenilik 
ve özellikler
olarak öne
ç›k›yor.
TD Serisi’nden
“Mavi Boncuk”
75D (sol altta)
Avrupa’ya ihraç
edilecek. 
JX95 (sa¤da)
ise Amerika,
Avustralya ve
Yeni Zelanda’ya
gönderilecek.

baflar›l› bir oyuncu olabilmektir”

dedi.

TD Serisi’ni tan›tmak amac›yla

düzenlenen toplant›da konuflan

Türk Traktör Fabrikas› Genel

Müdürü Hakk› Akkan ise; “Söz

konusu projede, Avrupa Birli¤i

ve di¤er uluslararas› standartlara

her aç›dan uygun olan; bu özel-

likleri yap›lan testlerle ve uy-

gunluk sertifikalar›yla kan›tla-

nan bir modelin yarat›lmas›n›

hedefledik. Ayr›ca ergonomik

özelliklerle ses ve titreflim özel-

liklerinin iyilefltirildi¤i, kullan›m

ve servis kolayl›¤› bulunan, es-

tetik ve modern bir tasar›m›

amaçlad›k” dedi. 

AB Standartlar›na 
Uygun Modeller
Türk Traktör Fabrikas› ve Case-

New Holland mühendislerinin

ortak çal›flmas›yla, Türk çiftçile-

rinden gelen kullan›m kolayl›¤›

taleplerine cevap verecek flekil-

de tasarlanan New Holland TD

Serisi’nde en önemli özellikle-

rin, Avrupa Birli¤i standartlar›na

uygun motor, gürültü ve emis-

yonu düflüklü¤ü, ergonomik ya-

p› ve klima sistemi oldu¤u göze

çarp›yor. 

New Holland TD Serisi’nin d›fl

çizgilerinin belirlenmesinde,

CNH traktör modellerin ta-

çiftçilere hizmet verebilmek üze-

re piyasaya sunuluyor. Bu ürünü

ile 2003 y›l›nda, dünyadaki 400

bin adetlik pazar pay›n›n %2’sini

almay› hedefleyen Türk Trak-

tör’ün, önümüzdeki befl y›l için

hedefi ise bu pay› %5’lere tafl›-

mak. Türk Traktör, 2003 y›l›nda

gerçeklefltirece¤i 6.500 traktör

ihracat› ile 70 milyon USD ciro

hedefliyor. 

Bu hedefe yönelik 697 adetlik

ilk ihracat filosu, Avrupa, Ameri-

ka ve Kanada’ya gönderilmek

üzere yola ç›kt›.

sar›m›nda imzas› bulunan John

Russel ile çal›flan Türk Traktör,

böylece tüm CNH modelleri ile

d›fl görüntüde benzerli¤i yakala-

m›fl oldu. 

Gövde tasar›m› yaklafl›k bir y›l

süren bu modellerin detayl› ta-

sar›m›, dünyan›n çeflitli ülkele-

rinden gelen ürün gelifltirme ve

pazarlama sorumlusu CNH tek-

nisyenlerinin kat›l›m›yla düzen-

lenen toplant›larla gerçekleflti. 

‹ç ve d›fl piyasadaki çiftçilerin

beklentilerini karfl›layabilmesi

için tüm detaylar›n düflünüldü¤ü

TD Serisi, ilk olarak iç piyasada

hizmete girdi. Nisan ay›ndan bu

yana Türk çiftçisine ihtiyac› olan

konfor ve güvenli¤i sunan 60-95

hp (beygir gücü) yelpazesindeki

dört yeni model TD Serisi trak-

tör, flimdi de Türk Traktör tara-

f›ndan, Case-New Holland’›n

uluslararas› bayi a¤›yla dünyan›n

çeflitli ülkelerindeki

17 sektörel vizyon

Koç Holding FIAT Grubu 
Baflkan› Ayd›n Çubukçu

Türk Traktör Fabrikas› 
Genel Müdürü Hakk› Akkan



Koç, Otomotiv Sektöründe
2002 Lideri

Ford ve Tofafl-Fiat, 2002 y›l›n› oto-
motiv sektöründe en çok tercih

edilen markalar olarak tamamlad›.
Di¤er yandan Ford Otosan Kocaeli

Fabrikas›’nda üretilen Transit
Connect’ler, Avrupa’da “2003

Y›l›n›n En ‹yi Ticari Arac›” seçildi

tomotiv sektöründeki re-

kabet h›zla devam eder-

ken 2002 sonuçlar›na ba-

k›ld›¤›nda bu sektördeki ipi Koç

Toplulu¤u’nun iki flirketinin;

Ford Otosan ile Tofafl-Fiat’›n

gö¤üsledi¤i görülüyor. Gerek

Türkiye’de otomobil sat›fllar›ndan

elde edilen rakamlar, gerekse Av-

rupa’dan gelen ödüller bu sav›

do¤rulayacak nitelikte.

2002’nin Sektör 
Lideri Tofafl
Tofafl, otomobil ve hafif ticari

araç toplam›nda 2002 y›l› boyun-

ca gerçeklefltirdi¤i 24 bin 278

adet sat›flla, otomotiv sektöründe

liderli¤i elde etti. 

May›s ay›nda sat›fllarda öne ge-

çen Tofafl, y›l sonuna kadar bu li-

derli¤ini sürdürdü. Hafif ticari

araçta Fiat Doblò 1B segmentinde

Cargo ile, P segmentinde ise Pa-

norama ile liderli¤e yerleflti. Top-

lam 54 ülkeye ihraç edilen Fiat

Doblò’nun hem ticari hem de bi-

nek kullan›ma uy-

gunlu¤u ile ge-

rek bireysel, ge-

rekse filo kulla-

n›m›nda tercih

edilmesi 2002 y›-

l›n›n baflar›yla ta-

marka” oldu. Di¤er yandan

Ford Otosan, 2001 Nisan’›nda

devreye ald›¤› Kocaeli Fabrika-

s›’nda, Haziran 2002’de sadece

Türkiye’de üretilen Transit Con-

nect’i törenle üretim band›ndan

al›p Temmuz 2002’de Avrupa’ya

ilk ihracat›n› gerçeklefltirdi. 

950 milyon Dolar’l›k yat›r›mla

kurulan ve “Ford’un En ‹yi Üre-

tim Tesisi” olarak de¤erlendiri-

len Ford Otosan Kocaeli Fabri-

kas›’ndan ç›kan Transit Con-

nect’ler, Avrupa’da “2003 Y›l›n›n

En ‹yi Ticari Arac›” seçildi. 

Transit Connect’in Avrupa ma-

ceras› bununla da bitmiyor.

British Telecom ile gerçeklefl-

tirilen filo anlaflmas›n›n ard›n-

dan Avrupa’dan büyük bir filo

siparifl alan Ford Transit Con-

nect, üç y›l içinde otomobil ca-

m› tamirinde uzmalaflm›fl olan

Autoglass/Carglass’a bin 800

adet araç teslim edecek. Transit

Connect ayr›ca 81. Brüksel

Otomobil Fuar›’nda ald›¤›

“Tasar›m Ödülü” ile baflar›s›n›

kan›tlad›.  

mamlanmas›nda en önemli rolü

oynad›. Fiat Palio’nun B segmen-

ti lideri olmas›, yine geçti¤imiz y›l

pazara sunulan Fiat Albea’n›n da

C segmentinde elde etti¤i yüksek

sat›fl grafi¤i, Tofafl’a sektör liderli-

¤ini getiren di¤er unsurlar. Tofafl

2001 y›l›n› üretim, istihdam, borsa

ve motorsporlar›nda elde etti¤i 5

flampiyonluk ile tamamlad›.

2002’yi “At›l›m Y›l›” ilan eden To-

fafl, sat›fl ve servis noktalar›nda

yapt›¤› de¤ifliklikle hizmet anlay›-

fl›n› gelifltirmifl ve ürün gam› y›l

içinde yenilenmiflti. 

Ford, En Çok Tercih 
Edilen Marka
Ford Otosan 2002 y›l› içinde satt›-

¤› 24 bin 175 adet araçla önemli

bir sat›fl grafi¤i yaratan

Ford Otosan Türkiye’de

“en çok tercih edilen

O

Ford 81.
Brüksel
Otomobil
Fuar›’nda
“Tasar›m Ödülü”
kazan›rken,
Doblò Tofafl’›n
liderli¤inde
önemli bir rol
oynad›.
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eni y›l›n ilk günlerinde,

Toplulu¤umuz flirketleri

de 2003’ün ilk ödüllerini

kazand›. Ekonomi dünyas›n›n

önde gelen dergisi Capital,

Koç Holding, Arçelik, Koç Al-

lianz ve Ford Otosan’› ödül-

lendirirken, Platin dergisi de

Arçelik’i y›l›n “zirvedeki flirketi”

seçti.

Capital’den 
Dört Ödül Birden
Türkiye’nin en önemli ekonomi

dergilerinden Capital, bu y›l

üçüncüsü düzenlenen “Türki-

ye’nin En Be¤enilen fiirketleri”

araflt›rmas›nda Arçelik’i birinci

flirket olarak belirledi.

2002 y›l› içinde yap›lan araflt›r-

ma, Türkiye’de 1994’ten bu ya-

na hizmet veren ve insan kay-

naklar› konusunda tüm dün-

yada sayg›n bir yere sahip

olan Adecco Dan›flmanl›k

fiirketi’nin katk›lar›yla gerçek-

leflti. 

1.329 Üst Düzey 
Yöneticinin Görüflü
Araflt›rma kapsam›nda

550 farkl› firmadan

1.329 üst düzey yöne-

ticinin görüflleri al›n-

d›. 32 sektörün en

be¤enilen flirketleri,

üst düzey yöneticile-

rin görüflleri do¤rultu-

Bir Ödül de Platin 
Dergisi’nden Geldi
Platin Dergisi’nin, “Platin Zirve-

dekiler Yar›flmas›” ad›yla dü-

zenlenen yar›flmas›nda Arçelik,

zirvedeki flirket oldu.

“Y›l›n En Baflar›l› Kurumu” se-

çilen Arçelik; 

• 2002 y›l›nda alt› yabanc› mar-

kay› bünyesine katmas›, 

•Y›l›n ilk 10 ay›nda 334 milyon

Euro’luk ihracata imza atmas›, 

•Buzdolab›nda %14 pazar pay›

ile ‹ngiltere’de birinci s›raya

yerleflmesi nedeniyle bu ödüle

lay›k bulundu.

sunda belirlendi. 

Araflt›rmas›n›n sonucunda Arçe-

lik “Türkiye’nin En Be¤enilen

fiirketi” seçilirken, Koç Holding

üçüncü, Ford Otosan ise 15. s›-

rada yer ald›. Capital Dergi-

si’nin sektör de¤erlendirme-

sinde Koç Allianz 2 y›ld›r li-

derli¤ini sürdürüyor.

Capital Ödülleri, 14 Ocak

2003 tarihinde Hürriyet

Medya Towers’da dü-

zenlenen ve çok say›da

konu¤un kat›l›m›yla ger-

çekleflen bir tören ile sa-

hiplerine verildi. 

Y

Türk tüketicisinin ürün standard›n› yükseltmeyi amaç edinen Koç Toplulu¤u, ülkem-
izin önde gelen iki ekonomi dergisince de ödüllendirildi. Platin ve 
Capital dergileri taraf›ndan Koç Holding, Arçelik, Koç Allianz ve Ford Otosan’a
ödüller verildi

sektörel vizyon

Ekonomi Dünyas›ndan 
Toplulu¤umuza Ödül Ya¤d› 

Capital
Dergisinin ödül-
lerini 
(soldan sa¤a)
Ford Otosan
Genel Müdürü
Turgay Durak,
Arçelik
Kurumsal
‹letiflim
Direktörü Ömer
Kayal›o¤lu, Koç
Holding Stratejik
ve ‹nsan
Kaynaklar›
Baflkan› Mehmet
Ali Berkman ve
Koç Allianz
Genel Müdürü
Kemal Olgaç
ald›. 
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02 Y›l› Arçelik Yetkili Sat›c›lar›

Toplant›s› 12-14 Aral›k tarihlerin-

de, iki grup halinde ‹stanbul Polat Röne-

sans Otel’de yap›ld›. Koç Holding Yöne-

tim Kurulu Baflkan Vekili Mustafa V.

Koç, Dayan›kl› Tüketim Grubu Baflkan›

Cengiz Solako¤lu, Arçelik Genel Müdü-

rü Nedim Esgin ve Beko Elektronik Ge-

nel Müdürü Ali Sümer-

val’in konuflmalar› ile bafl-

layan Yetkili Sat›c›lar Top-

lant›s›, yetkili sat›c› temsil-

cilerinin paneliyle devam

etti. Birinci grup toplant›-

n›n ö¤leden sonraki bölü-

müne, Koç Holding Yöne-

tim Kurulu Baflkan› Rahmi

Koç’un konuflmas› ile geçildi. Toplant›n›n

ard›ndan düzenlenen gala yeme¤inde

Songül Karl› ve Aflk›n Nur Yengi, flark›-

lar› ile yetkili sat›c›lara e¤lenceli bir gece

yaflatt›. 1. Grup Berat Töreni’nde 45 y›ll›k

k›demli yetkili sat›c›lara Nedim Esgin, 40

y›ll›k k›demli yetkili sat›c›lara Gündüz Öz-

demir, 30 y›ll›k k›demli yetkili sat›c›lara

Oktay Sokullu, 20 y›ll›k k›demli yetkili

sat›c›lara ise Nesil Giray, Sabri Akdemir

ve Oktay Sokullu  beratlar›n› verdi. 2.

Grup Berat Töreni’nde 50 ve 45 y›l k›dem-

li yetkili sat›c›lara Cengiz Solako¤lu, 40

y›l k›demli yetkili sat›c›lara Nedim Esgin,

30 y›ll›k k›demli yetkili sat›c›lara Gündüz

Özdemir, 20 y›ll›k k›demli yetkili sat›c›lara

Oktay Sokullu beratlar›n› verdi.

Dayan›kl› Tüketim

eko Elektronik’in ça¤-

dafl ve yenilikçi imaj›na

uygun olarak çal›flanlar›n

sosyal imkanlar› iyilefltirili-

yor. Beko Elektronik’te ye-

mekhane yenilenirken bir

de krefl aç›ld›. Aç›l›fllar› Beko

Elektronik Genel Müdürü

Ali H. Sümerval ile Daya-

n›kl› Tüketim Grubu Baflkan›

Cengiz Solako¤lu yapt›.

Cengiz Solako¤lu, ayn› za-

manda Beko’nun geçti¤imiz

y›l› 4 milyon 200 binin üze-

rinde TV üretimi ile tamam-

lamas› dolay›s›y-

la yapt›¤› konufl-

mada, Beko’da-

ki yenilik ve ge-

liflmelerden duy-

du¤u memnuni-

yeti dile getirdi.

2002 Y›l› Arçelik Yetkili 
Sat›c›lar Toplant›s› Yap›ld›

B

sektörel vizyon

Hizmet Ödülleri’nin
de verildi¤i Arçelik
Yetkili Sat›c›lar
Toplant›s›’nda Koç
Holding Yönetim
Kurulu Baflkan›
Rahmi Koç ve
Arçelik Genel
Müdürü Nedim
Esgin birer
konuflma yapt›.

Beko 
Elektronik’te
Yemekhane
Yenilendi
ve Krefl Aç›ld›

oç Üniversitesi, 2003-2004 aka-

demik y›l›nda ‹flletme Enstitü-

sü’ne alaca¤› ö¤renci adaylar›

ile görüflmeye bafllad›. MBA

Programlar› ile ilgili olarak ö¤-

rencilerin derslere bizzat kat›l-

malar›n›n yararl› olaca¤›na ina-

nan Üniversite yetkilileri, Ru-

melifeneri Kampüsü’nde 22

fiubat 2003, 22 Mart 2003, 3

May›s 2003, cumartesi gün-

leri saat 11.00’de yap›lacak

tan›t›m toplant›lar›nda ö¤renci aday-

lar›n› bilgilendirecek. Adaylar MBA

derecesi alabilmeleri için ‹ngilizce

Haz›rl›k Programlar› sunan ‹flletme

Enstitüsü haz›rl›k program› için

birinci y›l yo¤un bir ‹ngilizce dil

program› izleyecek. 

MBA program›na iliflkin bilgi al-

mak isteyen adaylar; 

Rumelifeneri Yolu 80910, Sa-

r›yer / ‹stanbul adresine veya

0212-338 10 00 numaral› telefona

ya da www.ku.edu.tr web adre-

sine baflvurabilirler.

Koç Üniversitesi’nde MBA Programlar› Bafll›yor

E¤itim

K
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ilgi teknolojileri dünyas›n›n en köklü flirketlerinden App-

le’›n ülkemizdeki tek temsilcisi Bilkom Biliflim Hizmet-

leri, Türk tüketicisine dünya ile ayn› anda hizmet vermeye

devam ediyor. 

Dizüstü Bilgisayarlardan Web Taray›c›lar›na...
Apple’›n yeni ürünleri aras›nda dünyan›n en genifl ekranl› di-

züstü bilgisayar› PowerBook G4, dünyan›n en küçük dizüstü

bilgisayar›, Mac için yarat›lm›fl en h›zl› web taray›c›s› olan

Apple Safari, profesyonel sunumlar için tasarlanm›fl yeni

Keynote, iPod kontrol sistemine sahip ilk ve tek elektronik

mont olan Burton Amp, Bilkom güvencesiyle tüketiciye ula-

flacak. Bilkom, Apple ürünlerinin Türkiye sat›fl› için gerekli

olan kanal yap›s›, servis, destek, çözüm evi, yerellefltirme gibi

tüm alt yap›s›n› kurmufl ve müflterilerine en iyi hizmeti ver-

mektedir..

Apple’›n Yeni Ürünleri Dünya
ile Ayn› Anda Türkiye’de

Bilgi Grubu

B

obiline, Cenevre’de yap›lan Birleflmifl Millet-

ler Ticaret ve Kalk›nma Konferans›’nda

(UNCTAD) Türkiye’den örnek proje olarak gösterile-

rek büyük be¤eni toplad›.

Cenevre’de yap›lan ve UNCTAD kapsam›nda düzen-

lenen uzmanlar toplant›s›na Koçbank’› temsilen ka-

t›lan, Kurumlar Pazarlama Proje Yöneticisi ‹brahim

Kanburo¤lu’nun Koçbank’›n KOB‹ yaklafl›m› ve

KOB‹’lere yönelik ürünlerini anlatt›¤› sunumu, kon-

ferans kat›l›mc›lar› taraf›ndan büyük ilgi gördü.  

Yedi Dilde Seslendi
70 civar›nda ülkeden yaklafl›k 200 kat›l›mc›ya yedi

farkl› dilde tercüme edilen uzmanlar toplant›s›ndaki

konuflmas›nda, Kanburo¤lu; Kobiline’›n, KOB‹’leri

yeni ekonomilere haz›rlamak ve yeni ekonomik dü-

zenin f›rsatlar› sayesinde ticaret güçlerini art›rmak

misyonu ile hizmet verdi¤ini ve bu do¤rultuda KO-

B‹’lere içerik sa¤layan ve tek kaynaktan tam çözüm

mant›¤› ile çal›flan Türkiye’nin ilk ifl portal› oldu¤u-

nu söyledi. ‹brahim Kanburo¤lu, “Türk KOB‹’lerinin

uluslararas› KOB‹ kurulufllar›yla iflbirli¤ini gelifltirme-

yi ve uluslararas› e-pazar yerlerinde ticaret yapma

potansiyelini art›rmay› amaç edinen Kobiline, tek

noktadan sa¤lad›¤› çözümlerle maliyet avantaj› ya-

ratmakta ve en yüksek düzeyde katma de¤er yarata-

rak KOB‹’lerin uluslararas› alanda rekabet güçlerini

art›rmay› hedeflemektedir” dedi.

K

✃

Birleflmifl Milletler Ticaret
ve Kalk›nma Konferans›’nda
Kobiline’a Büyük ‹lgi
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‹zocam’dan Yal›t›m Sektörüne 
Yeni Ürünler

üflterilerinin talep ve beklentileri-

ni tam olarak, zaman›nda ve en

yeni standartlara göre karfl›lamay› yöne-

tim sistemleri politikas› olarak

benimseyen ‹zocam, ürün ge-

lifltirme çal›flmalar›n›n yeni

ürünlerini yal›t›m sektörüne

sundu. Tüketici beklentileri

ve uygulama alanlar› göz ö-

nüne al›narak haz›rlanan yeni ürünler,

duvarlar›n içten yal›t›m›, d›fl cephe yal›-

t›m› ve yal› bask›s› sistemini kullanan

uygulamac›lara kolayl›klar sa¤l›yor. 

K›sa Zamanda 
Ekonomik Uygulama
Is› ve ses yal›t›m›nda tasarruf sa¤layan

‹zocam Optimum, binalar›n d›fl cephe

yal›t›m›nda kullan›lan mantolama uygu-

lamas› için Manto Taflyünü, Manto

‹zopor ve Manto Foamboard ve yal›

bask›s› uygulama sistemlerinin yal›t›-

m›nda kullan›lan Yal› Taflyünü, Yal›

Camyünü, Yal› Foamboard ve Yal› ‹zo-

por ürünleri özel ambalajla-

r›nda piyasaya sunuldu. 

Türkiye’de özel patentle sa-

dece ‹zocam taraf›ndan üreti-

len Optimum sisteminin en

önemli özelli¤i, uygulama sü-

resinin k›sal›¤› ve ekonomik oluflu. 

Yüzey Bozukluklar›n› 
Gideriyor
Di¤er avantajlar› aras›nda yüzey bozuk-

luklar›n› gidermesi, cam yünü sayesin-

de yüksek ses ve ›s› yal›t›m› ile yang›n

güvenli¤i sa¤lamas›, s›va gerektirmedi-

¤inden h›zl› ve kuru uygulanmas›,

elektrik vb. tesisatlar› gizlemesi ve hafif

bir sistem olmas› nedeniyle bina yükü-

nü azaltmas› say›labilir.

M

Setur, taksitli kartlar portföyüne ye-

nilerini ekliyor. Art›k Garanti Ban-

kas› Bonus Card, Garanti Bankas›

Shop and Miles Card ve Yap› Kre-

di Bankas› World Card sahipleri de

Setur'dan alacaklar› ürünleri bu

kartlarla ister taksitle, ister tek öde-

mede alma imkân›na kavuflacaklar

ve puanlar kazanacaklar... Ayr›ca

Shop and Miles kart sahipleri, her 5

Milyon liral›k harcamalar›na ekstra-

dan 1 milyon kazanacaklar.

’da Bütün Kartlar Aç›k

emirDöküm’ün yetkili sat›c›lar›,

13-15 Ocak tarihlerinde K›br›s’ta

bir araya geldi. Jasmine Court Ho-

tel’de yap›lan toplant›da DemirDöküm

yetkili sat›c›lar› 2002 y›l›n› de¤erlendirip,

2003 stratejileri üzerine bilgi al›flveriflin-

de bulundu.

Toplant›ya kat›lan Koç Holding Yöne-

tim Kurulu Baflkan Vekili Mustafa V.

Koç ve Koç Holding ‹nflaat ve Turizm

Grubu Baflkan› Dr. Bülent Bulgurlu

dünyadaki ve Türkiye’deki siyasi gelifl-

meler ve bunun ekonomik aç›l›mlar›

hakk›ndaki görüfllerini DemirDöküm

yetkili sat›c›lar›yla paylaflt›. 

DemirDöküm Genel Müdürü Melih Ba-

t›l› ise toplant›da yapt›¤› konuflmada

yetkili sat›c›lar› yeni stratejiler ve çal›fl-

malar hakk›nda bilgilendirirken, 2002

y›l›n›n özet de¤erlendirmesini yapt›.

DemirDöküm’ün
2003 Stratejilerini
Belirledi 

D

DemirDöküm yetkili sat›c›lar toplant›s›n›n
ard›ndan düzenlenen gala gecesinde yüksek
performans gösterenler plaketlerini ald›lar.

Turizm-‹nflaat

✃
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Otomotiv

irmot’tan bir yenilik daha: Otomotiv boya

teknolojisinde bir lider olan PPG taraf›ndan

üretilen, onaylanm›fl boyama sistemi, sekiz ilde

Birmot servislerinde uygulanmaya baflland›. Bü-

tün markalara kaporta ve boya hizmeti veren

Birmot servisleri, PPG’nin 36 y›ll›k Boya Perfor-

mans Garantisi ile arac›n yeniden boyanan

alanlar›n› üç y›l süreyle garantiliyor.

ehbi Koç Vakf› Semahat Arsel Hemflirelik

Araflt›rma Merkezi (SANERC), Dr. Siyami Er-

sek Gö¤üs Kalp ve Damar Cerrahisi Merkezi

hemflirelerine Yo¤un Bak›m Hemflireli¤i Kursu veri-

yor. Türkiye’de hemflirelik mesle¤inin niteli¤ini yük-

seltici e¤itim ve araflt›rma çal›flmalar› yap-

mak amac›yla kurulan SANERC, Türkiye’de

bu alanda e¤itim veren tek kurulufl. 23 Aral›k

2002 tarihinde bafllayan ve 11 Mart 2003’e ka-

dar sürecek olan kursa, 22 cerrahi yo¤un ba-

k›m hemfliresi kat›ld›. Kursu bitiren hemflireler

Sa¤l›k Bakanl›¤› onayl› sertifika alacak.

Sa¤l›k

V

SANERC’ten Yo¤un 
Bak›m Hemflireli¤i Kursu

B

ord Otosan, geçti¤imiz y›l öncü olarak uygula-

maya bafllad›¤› ticari araçlarda iki y›l garanti sis-

temini, binek araçlar› için de devreye soktu. 

Konuyla ilgili aç›klama yapan Servis ve Yedek Par-

çadan sorumlu Genel Müdür Yard›mc›s› Ahmet fia-

t›ro¤lu konuyla ilgili olarak yapt›¤› konuflmada: “2

Ocak 2003 tarihinden itibaren uygulamaya giren ye-

ni garanti sistemi ile hedeflerimiz bellidir; müflterile-

rimizin beklentilerini karfl›layabilmek ve Ford mar-

kas› ile birlikte olduklar› sürece en iyi sat›fl, servis ve

kullan›m tecrübesini sa¤lamakt›r” dedi. fiat›ro¤lu ko-

nuflmas›nda ayr›ca, uygulama kapsam›nda sat›n al›-

nan arac›n üretim hatas›ndan kaynaklanan mekanik

ar›zalar› iki y›l süre ile fabrika garantisi alt›na ald›k-

lar›n› ve birinci y›lda km s›r›n› olmad›¤›n› belirtti.

Ford’tan Binek Araçlar›
‹çin ‹ki Y›l Garanti Oltafl-Continental’den 

“K›fla Özel” Öneriler

✔

✔

✔

✔✔

›fl aylar›yla birlikte daha da

zorlaflan yol koflullar›nda,

kendinize oldu¤u kadar kullan-

d›¤›n›z araca da güvenmeniz

gerekir. 

Bunun için de hem arac›n k›fl

bak›m› hem de lastikler konu-

sunda alaca¤›n›z önlemler bü-

yük önem tafl›maktad›r.

Oltafl-Continental’den sürü-

cülere “k›fl uyar›lar›” flöyle:

• K›fl lastiklerinin tutma ve kav-

rama özellikleri sadece karda

ve buzda de¤il, ›s›n›n 7 C dere-

ceye düflmesiyle devreye gire-

cektir.

• Karda ve buzda hareket et-

mek için arac›n›z 1. viteste pati-

naja neden oluyorsa daha ya-

vafl kalk›fl için 2. vitesle hareket

etmeyi deneyin.

• K›fl lastiklerinizi se-

çerken orijinal ebatlara

uyunuz. (Genifl tabanl›

k›fl lasti¤ine seçimine

yönelmek yanl›fl uygu-

lamad›r. Bu tür lastikler özellik-

le karl› ve buzlu zeminde zemi-

ne daha az tutunurlar.)

• Yokufl inerken motorun fren-

leme (düflük vites) gücünü kul-

lan›n›z ve vites küçültme ham-

lesini yokufl bafllamadan ger-

çeklefltiriniz. (‹nifle geçtikten

sonraki ani vites küçültmeleri

ve fren hareketiniz arac›n›z›n

kaymas›na neden olacakt›r.)

• Gizli buzlanma olabilece¤in-

den hareketle a¤açlarla çevrili

gölgeli yollardan, köprü ve vi-

yadüklerden geçerken süratini-

zi düflürünüz. 

K
F
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Ona Sevdi¤inizi 
Söyleyin…
Sevgililer Günü’nde Divan

Pub’lar tüm sevgililere özel süp-

rizler sunuyor: Kalp Pasta ve

fiampanya ‹kram›... Tercihinizi

daha da romantik bir geceye dö-

nüfltürmek isterseniz Divan Oteli

ve Kuruçeflme Divan birbirin-

den leziz tatlardan oluflan özel

Sevgililer Günü mönüsü haz›rla-

m›fl. Divan Lokantas›’nda çok

özel iki kiflilik “Sevgililer Günü

Yeme¤i”, çift kiflilik konaklama,

odaya flarap ve meyve ikram›,

ertesi sabah aç›k büfe kahvalt›,

çok özel fiyatta! Divan Pastane-

leri ise 2003’te Sevgililer Gü-

nü’nde çok özel tatlar sunuyor.

“Aflk›n›z› en güzel ifade etmenin

s›rr› Divan Pastaneleri’nde sakl›”

slogan›ndan hareket eden Divan

Pastanesi, k›rm›z› kadife kalp ku-

tu içinde, lezzeti damaklardan

kaybolmayan sütlü ve bitter  kalp

madlenle, özel ambalaj› içinde

Aflk Kurabiyeleri sunuyor. 

Sushi Bar’da 
“Happy Hours”
Bayramda ve Sevgililer Günü’n-

de biraz da e¤lenmek isteyenler

için Kalam›fl Hai Sushi Bar dik-

kate al›nmas› gereken alternatif-

ler aras›nda. Her gün 12.00-15.00

ve 19.00-20.00 saatleri aras›nda

yiyebildi¤iniz kadar sushi ve bir

meflrubat›n fiyat› ise sadece 25

milyon Lira.

Divan’da Sürprizler
Devam Ediyor

Taksim
Divan’da
aç›lan lokan-
tada damak
zevkine önem
verenler için
farkl› tatlar
sunuluyor.

Lezzet gelene¤inden taviz vermeyen Divan,
yeni ürünleri ve özel uygulamalar›yla hem Kurban
Bayram› hem de Sevgililer Günü için konuklar›na

hofl sürprizler haz›rlad›  

ezzet gelene¤ini sürdüren

Divan, bünyesine ekledi¤i

yeni ürünler ve yeni me-

kânlar ile konuklar›na hizmet

vermeye devam ediyor. 

Yenilenen Mekânda 
Yeni Tatlar
Taksim Divan Oteli’nin giriflin-

de yenilenen Divan Lokantas›,

eski tatlar›n yan› s›ra yeni bir mö-

nü ile konuklar›n› karfl›l›yor. Afl-

ç›bafl› Ayberk fiurdum taraf›n-

dan Divan’›n lezzet gelene¤inden

taviz verilmeden haz›rlanan mö-

nüde, damak tad›n› önemseyen

konuklara ilginç tatlar sunuluyor.

Divan Oteli’nin giriflinde aç›lan

Divan Lokantas›, eski tatlar›n ya-

n› s›ra, sürpriz yemeklerle birbi-

rinden leziz tatlar sunarken, ko-

nuklar›na kolay kolay unutama-

yacaklar› anlar yaflat›yor. 

Bayrama Özel Kampanya
Divan Oteli, Kurban Bayram› için

özel paket  program›  uyguluyor

ve 10-14 fiubat tarihlerinde

Otel’de konaklayacak konuklar›-

na 80 Dolar gibi çok özel fiyatlar

sunuyor. 

Divan Oteli, konuklar›na sadece

özel fiyat uygulamas›nda bulun-

muyor, ayr›ca “hofl geldiniz kok-

teyli” ikram›, zengin aç›k büfe

kahvalt› ve fitness center kullan›-

m› gibi birbirinden hofl süprizleri

de beraberinde haz›rl›yor.

L



Koç    Yat›r›m Fonlar› Hakk›nda

D‹E’nin yay›mlad›¤› verilere gö-

re, imalat sanayi kapasite kulla-

n›m oran› Aral›k ay›nda %76.7

oldu. Ayn› de¤er, geçen y›l›n ayn›

ay›nda %73.3’tü. Son iki ayda kay-

dedilen %80.4 ve %77.1’lik rakam-

lar dikkate al›nd›¤›nda, Aral›k ay›n-

daki oran›n görece düflük kald›¤›

dikkati çekiyor. ‹malat sanayi e¤i-

lim anketine kat›lan iflletmelerin

%68.9’u, kapasitenin eksik kullan›-

m›na en büyük gerekçe olarak iç

talebin yetersizli¤ini gösterdi.

D‹E’nin yay›mlad›¤› verilere gö-

re, Sanayi Üretim Endeksi Ka-

s›m ay›nda, geçen y›l›n ayn› dö-

nemine göre %8.6 art›fl gösterdi.

‹malat sanayi üretimi 1 y›ll›k sürede

%9.8’lik bir büyüme gösterirken;

elektrik, gaz ve su üretiminde

%3.5’lik bir art›fl gözlendi. Madenci-

lik sektörü bu ayda da düflüfl gös-

terdi ve üretim Kas›m ay›nda, ge-

çen y›l›n ayn› dönemine göre %4

azald›. 11 ayl›k sanayi üretimi ise

bir y›ll›k sürede %8.7 art›fl gösterdi.

Merkez Bankas› (MB) 2003 y›l›n-

da uygulanacak para politikas›-

n›n çerçevesine iliflkin bir duyu-

ru yay›mlad›. MB, fiyat istikrar›n›n

birincil amaçlar› oldu¤unu, ekono-

mik büyümeye katk› ve istihdam›

art›rma gibi di¤er amaçlar›n, ancak

fiyat istikrar›n› olumsuz etkilemeye-

cekse desteklenebilece¤ini vurgu-

lad›. Aç›klamada ayr›ca, MB’nin k›-

sa vadeli faizleri ana politika arac›

olarak kullanmaya devam edece¤i

dile getirilirken, faiz oranlar›n›n

enflasyonun beklenen seyrine ba¤-

l› olarak belirlenece¤i belirtildi. MB,

2002 y›l›nda izledi¤i politikay›, aç›k

bir enflasyon hedefi belirtilmedi¤i,

ancak para taban›n›n art›fl› bekle-

nen enflasyona ve büyümeye göre

belirlendi¤i için “örtülü enflasyon

hedeflemesi” olarak nitelendirildi.

(2002 y›l› için belirlenen %31’lik

TEFE ve %35’lik TÜFE hedefleri,

uygulanan ekonomik program›n

hedefleri olup MB’nin hedefleri de-

¤ildi.) MB, gerekli tüm haz›rl›klar

yap›lmadan “enflasyon hedefleme-

si”ne geçmeyi düflünmüyor. Bu ne-

denle, “örtülü enflasyon hedefle-

mesi”ne 2003 y›l›nda da devam edi-

lece¤i belirtilirken, “enflasyon he-

deflemesi” için gerekli baz› araçla-

r›n (enflasyon tahmin modelleri,

beklentileri, anketin piyasa oyun-

cular›na da¤›t›lmas› gibi) uygula-

maya konuldu¤u vurguland›.

Baflbakan Abdullah Gül, mali

tedbirler paketini kamuoyuna

aç›klad›. Paketin as›l hedefi, mali

dengeleri düzelterek 2003 y›l› için

GSMH’nin %6.5’i olarak belirlenen

faiz d›fl› hedeflerine ulaflmak. Paket

kapsam›nda gerçekleflmesi bekle-

nen gelirlerin toplam› 6.2 katrilyon

TL’ye ulafl›yor. Pakette en çok dik-

kati çeken unsur, h›zland›r›lm›fl

özellefltirme program›. Ekonomi-

den Sorumlu Devlet Bakan› Ali Ba-

bacan, kamu teflebbüslerinin yerli

ve yabanc› yat›r›mc›lar için cazip

hale gelmesini sa¤layacak yeni

özellefltirme programlar›n›n devre-

ye sokulaca¤›n› belirtti.

IMF Birinci Baflkan Yard›mc›s›

Anne Krueger ve Dünya Banka-

s› Baflkan Yard›mc›s› Johannes

Linn, geçti¤imiz hafta içinde

Türkiye’yi ziyaret etti. Krueger,

Türkiye’nin olas› bir Irak savafl›

sonras›nda kay›plar›n› telafi etmek

için ek kaynak alabilece¤ini belirtti.

Ayn› flekilde, Linn de yeni kredi

olanaklar›ndan söz etti, ancak Dün-

ya Bankas›’n›n ekonomik program

dahilinde at›lacak ad›mlardan emin

olmak istedi¤ini de ekledi.

Sabit Gelirli Yat›r›m Araçlar›
(31.12.2002-20.01.2003)
Koçbank B Tipi Tahvil ve Bono Fonu 2.1

Koç Yat›r›m Portföy Yönetimi (Sabit Getirili) 2.0

Koç Yat›r›m B Tipi Tahvil ve Bono Fonu 1.9

Koçbank B Tipi De¤iflken Fonu 1.9

Koç Yat›r›m B Tipi Likit Fonu 1.8

Koçbank B Tipi Likit Fon 1.7

Piyasa B Tipi Fonlar›n A¤›rl›kl› Ortalama Getirisi 1.6

Hisse Senedi A¤›rl›kl› Yat›r›m Araçlar›
(31.12.2002-20.01.2003)
Koçbank A Tipi Hisse Senedi Fonu 3.3

Koç Yat›r›m A Tipi Koç fiirketleri ‹fltirak Fonu 3.0

Koç Yat›r›m Portföy Yönetimi (Hisse Senedi A¤›rl›kl›) 2.8

Koçbank A Tipi De¤iflken Fonu 2.4

‹MKB 100 Endeksi 2.1

Koçbank A Tipi Karma Fonu 2.1

Koçbank A Tipi ‹MKB 30 Endeksi Fonu 1.8

Piyasa A Tipi Fonlar› A¤›rl›kl› Ortalama Getirisi 1.4

Koçbank A Tipi Holdingler ve Yat›r›m fiirketleri Sektör Fonu 1.3

Dövize Endeksli Yat›r›m Araçlar›
(30.12.2002-20.01.2003)
Euro 2.9

Koç Yat›r›m Portföy Yönetimi (Döviz K›stasl› TL Baz›nda) 1.5

Amerikan Dolar› 1.2

Koç Yat›r›m Portföy Yönetimi (Döviz K›stasl› USD Baz›nda) 0.3

Döviz K›stasl› Portföy Yönetiminde K›stas Geliri (USD Baz›nda) 0.2

Alternatif Getiriler
(30.12.2002-20.01.2003)
Alt›n 5.9

TL Mevduat 3 Ay 2.1

Gecelik Repo Getirisi 1.9

Hazine Bonosu (3 Ay) 1.7

Finans Dünyas›na Bak›fl

Koçbank A.fi. A Tipi ‹MKB Ulusal 30 Endeksi

Fonu (KoçFon3)

Riski seven, ‹MKB Ulusal 30 endeksine yat›r›m

yapmay› düflünen yat›r›mc›lara önerilir. 

%80-%100 oran›nda ‹MKB Ulusal 30 endeksi hisse

senedi, %0–20 oran›nda devlet tahvili, hazine bo-

nosu ve repodan oluflur. Fonun, ‹MKB 30 Endeksi

ile %90 korelasyon sa¤lamas› gerekmektedir.

Portföy Büyüklü¤ü: 31 Aral›k 2002 itibariyle

17.870 milyar TL.

Al›m Sat›m Kurallar›: ‹fl günlerinde 09.00-12.30

saatleri aras›nda verilen al›m emirleri için 1 ifl gü-

nü, geri sat›m emirleri için 2 ifl günü valör uygula-

n›r.

ATM’ler, 444 0 555 Telefon Bankac›l›¤› ve

www.kocbank.com.tr internet adresi arac›l›¤›yla

da fon al›m/sat›m emri verilebilir. 24.00–12.30 saat-

leri aras›nda verilen al›m emirleri 1 ifl günü, geri sa-

t›m emirleri 2 ifl günü sonra, 12.30-24.00 saatleri

aras›nda verilen al›m emirleri 2 ifl günü, geri sat›m

emirleri 3 ifl günü sonra gerçeklefltirilecektir.

Yat›r›m ‹çin Tavsiye Edilen Süre: Minumum 3

ay ile 1 y›l aras›d›r. 

Yönetim Ücreti: Portföy de¤eri üzerinden günlük

%0.015

’dan

%

%

%

%
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ireysel ve kurumsal yat›-

r›mc›lar›na, kendi yat›r›m

tercihlerine göre profes-

yonelce haz›rlanm›fl özel bir

portföy yönetimi sunan Koç

Portföy, 2002’de 1.3 katrilyon li-

ral›k fonu yöneterek pazar pay›-

n› %13’e ç›kard›. 

• Portföy yönetimi nedir?

Portföy yönetimi bireylerin ya da

kurumlar›n aktiflerinin yat›r›m

yap›larak yönetilmesidir. 

Bizim ifl alan›m›zda portföy yö-

netimi derken, hem yukar›da

bahsetti¤im türde aktif yönetimi

hem de yat›r›m ve bireysel emek-

lilik fonlar›n›n yönetimi bulun-

maktad›r.

yüklükle Türkiye’de %13 pazar

pay› ile ikinci s›rada. Benzer ka-

tegoride ve benzer büyüklükteki

fonlar ile k›yasland›¤›nda, per-

formans s›ralamalar›nda da sa¤-

lam bir yere sahibiz. Yönetti¤i-

miz toplam aktifler 1.5 katrilyon

Türk Liras› (907 milyon ABD Do-

lar›). Ek olarak, Koç Holding’in

Unicredito ile KFS ortakl›¤›n›n

bizim için önemli bir yan› var.

Unicredito, bizim sektörümüzde

dünya çap›nda ünlü ve 100 mil-

yar ABD Dolar› büyüklü¤ünde

fon yöneten Pioneer Invest-

ments’›n sahibi. Koç Portföy, Pi-

oneer ile stratejik iflbirli¤i içinde. 

• Koç çal›flanlar›na paralar›n›

nas›l yönlendirmelerini öne-

rirsiniz?

Koç çal›flanlar›na, yat›r›m yapar-

ken mutlaka orta ve uzun vade-

de finansal hedeflerini belirleme-

lerini ve bu hedefe ulaflmak için

düzenli olarak yat›r›m yapmalar›-

n› öneriyorum. Ülkemizde ser-

maye piyasalar› fiyat hareketleri

aç›s›ndan çok dalgal› bir yap›ya

sahip ve ister istemez bireyleri

yat›r›m yaparken çok k›sa vadeli

düflünmeye ve yat›r›m araçlar›

aras›nda sürekli de¤ifliklik yap-

maya itiyor. Öte yandan, bu ifle

vaktinizin önemli bir k›sm›n› ay›-

ram›yorsan›z, özellikle belirsizlik

zamanlar›nda ve dalgalanmalar-

• Portföy yönetimi ile amaçla-

nan nedir?

Portföy yönetiminde amaç, bi-

reysel veya kurumsal yat›r›mc›-

n›n özelliklerini, finansal hedef-

lerini ve risk tercihlerini çok iyi

anlayarak yat›r›mlar›n optimal

bir getiri sa¤layacak flekilde pro-

fesyonellikle yönetilmesidir. Koç

Portföy olarak bu ba¤lamda,

hem kifliler hem de kurumlara

üç ana getiri k›stas›ndan herhan-

gi birini aflmay› hedef alan bir

Özel Portföy Yönetimi hizmeti

sunuyoruz. Bunun yan›nda, 100

bini aflan bireysel yat›r›mc›n›n

yat›r›mlar›n› A ve B tipi 13 yat›-

r›m fonu ile yönetiyoruz. Bu fon-

lar›n her biri farkl› bir risk düze-

yi tafl›yor ve genifl bir risk/getiri

yelpazesinde; yani her yat›r›mc›-

ya hitap edecek bir yat›r›m fonu-

muz var. Ayr›ca Koç Allianz için

A tipi bir fon yönetmekteyiz.

• Sektörünüzdeki di¤er kuru-

lufllardan farkl› yönlerinizi

ö¤renebilir miyiz?

Koç Portföy aktif yönetiminde

kurumsal yat›r›m süreci ve yakla-

fl›m›, deneyimli ve kalifiye ekibi

ve ileriye dönük ifl plan ve stra-

tejileri aç›s›ndan sektöründeki

rekabete göre çok avantajl›. Ayr›-

ca 2002’de 1.3 katrilyon TL (773

milyon ABD Dolar›) büyüklü-

¤ünde fonu yöneterek bu bü-

B

Kurumsal yat›r›mc›lar›n yan› s›ra 100 bini aflan bireysel yat›r›mc›n›n aktiflerini A 
ve B tipi 13 yat›r›m fonu ile yöneten Koç Portföy, bu alanda Türkiye pazar›nda ikinci
s›rada bulunuyor. Her yat›r›mc›ya hitap edebilecek genifl yelpazeye sahip Koç
Portföy’ün yönetimi ile ilgili sorular›m›z› Genel Müdür Didem Gordon yan›tlad›

Yat›r›mlar›n›z Koç Portföy 
‹le De¤er Kazan›yor

“Özel Portföy
Yönetimi’nden
yararlanmak için
bizi 0212-211
24 14’ten ya da
Koçbank ve Koç
Yat›r›m’dan
arayabilirsiniz”
diyen Didem
Gordon, yat›r›m
fonlar› için ise
flubelerden,
internetten ve
444 0 555 nolu
müflteri
hatt›ndan kendi-
lerine
ulafl›labilece¤ini
söylüyor.

26
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da hata yapman›z büyük olas›l›k.

Bu hata genelde sizi orta vadede

ulaflmaya çal›flt›¤›n›z finansal he-

deflerinizden sapt›rabiliyor. Bu

gibi nedenlerle, risk ve getiri ter-

cihlerine uyan bir veya birkaç ya-

t›r›m fonundan oluflan bir portföy

oluflturmalar›n› ve örne¤in her ay

belli bir miktar yat›r›m yapmalar›-

n› öneririm. Ayr›ca, Özel Portföy

Yönetimi de bir seçenek.

• Koç Toplulu¤u çal›flanlar›

için özel bir hizmetiniz var

m›?

Sadece Koç Toplulu¤u’nun hal-

ka aç›k flirketlerinin hisse senet-

lerine yat›r›m yapan bir ifltirak

fonu yönetiyoruz. Fakat bu fona

isteyen herkes yat›r›m yapabili-

yor. Bu y›l Türkiye’de bireysel

emeklilik fonlar› kurulmaya bafl-

lanacak. 

Koç çal›flanlar›na  emeklilik dö-

nemleri için bizim yönetece¤i-

miz bu fonlardan oluflan planlar

sunulacak. Ayr›ca, Özel Portföy

Yönetimi alan›nda Koç çal›flanla-

r› için daha farkl› ürünler de

gündeme gelebilir.

• Portföy Yönetiminde baflar›-

n›n ölçülmesi için k›stas nedir?

Özel Portföy Yönetimi hizmeti

verdi¤imiz müflterilerimiz için

bizim baflar›l› olmam›z, portföy-

lerini yönetti¤imiz sürece kendi

seçtikleri baflar› k›staslar›n› ne

kadar aflt›¤›m›z ile ölçülüyor.

lerine göre, özel bir profesyonel

portföy yönetimi ve sürekli kali-

tesini art›rma hedefimiz olan bir

müflteri hizmeti veriyoruz. Yönet-

ti¤imiz yat›r›m fonlar› kanal›yla

da, büyüklü¤üne bak›lmaks›z›n

tüm  yat›r›mlar için daha standart,

ama en önemli yat›r›m prensiple-

rinden biri olan riski etkin da¤›t-

ma prensibiyle, aktif olarak yöne-

tilen ürünler sunuyoruz. 

• ‹nternet üzerinden yat›r›m

fonu ifllemleri nas›l yap›l›yor?

Internet’ten, www.kocbank.com.tr

adresine girerek fon ifllemleri me-

nüsünden fon al›m seçene¤ini kul-

lanarak yat›r›m fonu alabilirsiniz.

Ayr›ca web sitemizde fonlar›m›z

hakk›nda detayl› bilgi de mevcut.

• Portföy yönetiminden nas›l

yararlan›l›r?

Özel Portföy Yönetiminden ya-

rarlanmak için bizi (0212) 211

24 14’ten veya Koçbank’› ve Koç

Yat›r›m’› da arayabilirsiniz. 

Yat›r›m fonlar›m›z› da flubeler-

den, internet veya Alo Koçbank

(444 0 555)’tan alabilirsiniz. Koç

Toplulu¤u flirketlerini ziyaret

ederek ürünlerimiz hakk›nda ta-

n›t›m da yap›yoruz. Bunun için

bizi araman›z yeterli.

Yat›r›m fonlar›nda ise hem fonun

k›staslar›n›n üstünde performans

sa¤lamam›z hem de bize benzer

fonlardan daha iyi getiri sa¤lad›-

¤›m›zda baflar›l› oluyoruz. Buna

ek olarak, bizim için, y›llarca tu-

tarl› bir performans sergilemek

çok önemli bir baflar› kriteri. 

Bizim katma de¤erimiz; çok kap-

saml› temel, kantitatif ve teknik

analizlere dayal› yat›r›m stratejile-

rini etkin olarak uygulayarak ve

yurtiçi ve yurtd›fl› piyasalardaki

geliflmeleri çok yak›n takip edip

“aktif” olarak yat›r›m yapmak.

• Portföy Yönetiminin yat›r›mc›-

ya sa¤lad›¤› avantajlar nelerdir?

Yat›r›mc›n›n kendi yat›r›m tercih-

%12.8 pazar
pay›yla sektör
2.’si olan Koç
Portföy çok kap-
saml›, temel,
kantitatif ve
teknik analizlere
dayal› yat›r›m
stratejilerini
etkin olarak
uyguluyor.

Koç Fonlar›, 2002 Y›l›nda 
%12.8 Pazar Pay›yla Sektör 2.’si



Koç Toplulu¤u bünyesinde 10., 20., 25., 30. ve 40’›nc› y›l›n› dolduranlara

“Hizmet Ödülleri” verildi. Koç Toplulu¤u’nun geleneksel olarak düzen-

ledi¤i “Y›lsonu Yeme¤i”nde, bu y›l da heyecan dolu anlar yafland›. Koç

Toplulu¤u’nun CEO’su F. Bülend Özayd›nl›, bu özel gün nedeniyle

yapt›¤› konuflmada; “Öncü ve örnek olma misyonumuzu sürdürüyoruz.

De¤iflimi yaratan yeni fikirlere, önerilere aç›¤›z; fleffafl›¤› ilke edinerek

büyümek istiyoruz… Bu akflam geleneksel y›lsonu yeme¤imizde, Koç

Holding’e ve Vehbi Koç Vakf›’na de¤erli katk›lar›yla baflar› ile hizmet

etmifl 10., 20., 25., 30. Ve 40. çal›flma y›l›n› dolduran arkadafllar›m›z›

onurland›rarak mutluluklar›n› paylaflaca¤›z” dedi.  

Koç Holding Hizmet
Ödülleri Verildi

20. Y›l
F. Bülend
Özayd›nl›, 20. y›l
Hizmet Ödülleri’ni
alan (Soldan
sa¤a) Hüseyin
K›rl›o¤lu, Köksal
Kelefl, Aziz
Karakufl ile birlik-
te. 

25. Y›l
(Soldan sa¤a)

F. Bülend
Özayd›nl› ve

Mustafa V. Koç, 
25. y›l Hizmet
Ödülleri’ni alan

Cahit T›¤l›, Musa
Metin, Kamuran

Baflaran ile birlik-
te.  

10. Y›l
F. Bülend Özayd›nl›, 

10. y›l Hizmet Ödülleri’ni
alan (Soldan sa¤a) ‹lhami

Can Öztürk, Ali Tar›k
Uzun, Ayflin Nircan

Onarcan, Semin K›z›lto-
prak, Yeflim Ecevit,

S. Haluk Bostanc›o¤lu,
Haflim Ayd›n, 

U¤ur Yüzbafl›o¤lu ile bir-
likte.

30. ve 40. Y›l
Rahmi M. Koç ve
F. Bülend Özayd›nl›,
40. y›l Hizmet
Ödülü’nü alan
Haydar Y›lmaz
(Soldan 2.) ve 30.
y›l ödüllerini alan
Ali fienol,
Sabahattin Acar
(soldan 3. ve 4.) ile
birlikte.

¤er el sanatlar›yla ilgileniyor ve el becerileri-

nizi gelifltirmenin yollar›n› ar›yorsan›z, size

çok iyi bir haberimiz var; Koçtafl Yap› Mar-

ket’te, ücretsiz “Dekorasyon Teknikleri E¤iti-

mi” veriliyor. 

Ahflap Boyamadan Mum Yap›m›na…
Koçtafl’›n ‹stanbul-Kartal’da, sahil yolu üzerindeki

ma¤azas›nda düzenlenen e¤itimler, hem çal›flan

kesimin hem de bofl vakitlerini de¤erlendirmek

isteyenlerin kat›labilmesi için de¤iflik saatlerde

yap›l›yor. 

Pazartesi ve çarflamba günleri saat 11.00’de, cu-

martesi ve pazar günleri ise saat 13.00’te bafllayan

e¤itimlerde, kat›l›mc›lara ahflap boyama, mum

yap›m›, mozaik teknikleri, f›rça efektleri gibi ko-

nularda bilgi veriliyor.

Deneyimli E¤itmenler
Dekorasyon Tekni¤i E¤itimi ile özellikle ev ha-

n›mlar›n›n yeteneklerini ve yarat›c›l›klar›n› kulla-

narak evlerini güzellefltirmelerine katk›da bulun-

may› amaçlayan Koçtafl, benzer e¤itimlere befl y›l

önce bafllad›. Ünlü atölyelerin deneyimli e¤it-

menlerinin arac›l›¤›yla verilen ders-

lere, her kesimden çal›flanlar da

ra¤bet etmeye bafllay›nca “Deko-

rasyon Tekni¤i E¤itimi”ne kat›lan

ö¤renci say›s› artarken e¤itimin de

içeri¤i zenginleflti. “Ahflap boyayabi-

lirim ya da mum yapmak isterim” diye düflünüyor

ve bu e¤itime kat›lmak istiyorsan›z, öncelikle ka-

y›t yapt›rman›z gerekiyor. Ürünlerinde en düflük

fiyat garantisi veren Koçtafl, bu e¤itimlerde kulla-

n›lan ürünleri de piyasaya göre en uygun fiyatlar-

da ve en iyi kalitede tüketiciye sunuyor.

Ayr›nt›l› bilgi için: Koçtafl: (0216) 389 00 00

Koçtafl’tan 
Dekoratif Dersler

E
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(Üstte)

Gümüfl le¤en,

ibrik, sabunluk,

19.yy ilk yar›s›,

Fransa

(Solda-üstte)

Deri/sim ustura

kesesi ve fildifli,

kehribar, kemik,

mercan ve çelik

usturalar,

18.yy/19.yy

(Solda-altta)

T›rafl önlü¤ü,

ipekli dokuma,

18.yy

(Sa¤da)

Gümüfl t›rafl

tas›, 19.yy

Fransa

ünümüz yaflam tarz›na

ba¤l› olarak flekil de¤iflti-

ren ustura yerini yavafl

yavafl t›rafl b›ça¤›na b›raksa da,

dünden bugüne süre gelen en

köklü adetlerimizden biri olan

damat t›rafl› Türk Kültürü’ndeki

yerini hâlâ koruyor. Vehbi Koç

Vakf› Sadberk Han›m Müzesi

Türk örf ve adetlerinin önemli

bir parças› olan nadide sanat

eserlerini ve en güzel “damat

bohças›” örneklerini sakl› ol-

duklar› sand›klardan ç›kar›p göz-

ler önüne seriyor.

Usturadan 
T›rafl B›ça¤›na…
Damat t›rafl› bir

anlamda kesilen

sakallarla birlikte

delikanl›l›¤›n sona

erip aile reisli¤ine

at›lan ilk ad›m› temsil

ediyor. fiimdi bu çok

özel günün çok özel

adetlerine birlikte tan›k

olal›m: 

Damat Evi’nin önüne ç›ka-

r›lan masalar yiyecek içecekle

donat›lm›fl, köyün hat›r› say›l›r

kiflileri gençlerle birlikte e¤lence-

ye oturmufltur. Ö¤le üzeri gelin,

baba evinde telini duva¤›n› ta-

karken, damat da k›z evinden

gelen “pusat” tan ç›kan t›rafl

önlü¤ü, pefl-

kiri ve t›rafl

tas›yla delikan-

l› olarak son t›rafl›n›

yapt›rmak üzere

evinin avlusunun or-

ta yerine konan bir

sandalyeye oturur. Kö-

yün berberi damat t›rafl›

için, mümkün oldu¤u ka-

dar a¤›rdan alarak çok bü-

yük bir titizlikle t›rafla bafl-

lar. T›rafl esnas›nda damada

yak›nlar›, arkadafllar›, para ve çe-

flitli tak›lar takarak damad›n ku-

raca¤› yuvaya katk›da bulunur. 

‹pekli T›rafl Önlükleri,
Peflkirler ve Fildifli 
Usturalar… 
Damat t›rafl› halen süregelen bir

gelenek olmas›na ra¤men, t›raflta

kullan›lan ipekli t›rafl önlükleri

ve peflkirler, yerini keten önlük-

lere, ifllemeli keseler içindeki fil-

difli usturalar ise yerini tek kulla-

n›ml›k t›rafl b›çaklar›na, ifllemeli

gümüfl t›rafl taslar›ysa yerini hav-

lulara b›rakt›. 

G

Geçmiflin kültürel miras›na sahip

ç›kan Vehbi Koç Vakf› Sadberk

Han›m Müzesi, simle ifllenmifl

deri keseler içinde fildifli, kehri-

bar, kemik ve mercan sapl› ustu-

ralar, iflli ipek peflkirler ve gü-

müfl iflçili¤inin en güzel örnek-

lerini tafl›yan le¤en, ibrik

ve t›rafl taslar›n› günümüz

insan›na tafl›yor.

Müze, damat t›rafl›, gelin ha-

mam›, k›na gecesi, lo¤usa gele-

nekleri ve di¤er geleneklerimizi

bugüne tafl›yan di¤er eserlerin

yan› s›ra M.Ö. 4750’den

M.S. 18. yüzy›la uza-

nan zengin bir ko-

leksiyonu da zi-

yaretçilerine su-

nuyor. Sadberk

Han›m Müze-

si’ni hâla gör-

mediyseniz ve

siz de damat t›ra-

fl›n› erkek kuafö-

ründe yapt›ranlardan-

san›z damat bohças› örneklerini

mutlaka görün ve teknolojinin

nimetlerinden yararlan›rken ka-

ç›rd›¤›n›z güzelliklerin fark›na

var›n. 

V.K.V. Sadberk Han›m Müzesi 

Adres: Piyasa caddesi No: 27-29

Büyükdere, ‹stanbul 

Telefon: (0212) 242 38 13-14

Damat Trafl›ndan, 
Damat Bohças›na

Erkekler berber koltu¤una, yaflamlar› boyunca iki kez her
günkü t›rafltan farkl› bir nedenle oturur; asker t›rafl› ve
damat t›rafl›. Vehbi Koç Vakf› Sadberk Han›m Müzesi 
18. Yüzy›ldan günümüze kadar ulaflan “damat bohça”lar›n›n 
en güzel örneklerine ev sahipli¤i yap›yor



30hayata dair

Arçelik Kurumsal
‹letiflim Direktörü
ve Arçelik Spor
Kulübü Asbaflkan›
Ömer Kayal›o¤lu:
“Arçelik Voleybol
Kulübü, Arçelik
markas›n›n 
uzun y›llard›r
marka bilinirli¤ini
art›rarak, sosyal
sorumluluk 
bilinci ile hareket
eden firma
alg›s›n›n sosyal
paydafllara
ulaflt›r›lmas›nda
etkin rol oynuy-
or.”

ireyselleflmenin ön planda

oldu¤u bir ça¤… ‹letiflim-

de, ‘one size fits all’, yani

standartlaflma döneminin bitti¤i

ve ‘demassification’, yani müm-

kün oldu¤unca genifl kitlelerle ile-

tiflim kurma ihtiyac›n›n hissedildi-

¤i bir ça¤... ABD’de ortalama bir

insan, günde 5 bin adetten fazla

sat›fla yönelik mesajla karfl›lafl›yor.

Ülkemizdeki durumun bu seviye-

de olmasa da binlerle ifade edile-

bilece¤ini söyleyebiliriz.

‹letiflimde baflar›, genifl kitlelerin

ortak noktalar›n› bulabilmekten

ve onlar›n anlayaca¤› dilde ko-

nuflmaktan geçiyor. Markalar tara-

f›ndan bu dilin bulunmas›, kabul

edilme flans›n› son derece yükselti-

yor. Spor, günümüzde çok genifl

kitlelere hitap eden en güçlü ortak

de¤er ve dil olarak karfl›m›za ç›k›-

yor. Dünya geneline bak›ld›¤›nda

da rakamsal veriler de bu görüflü

destekliyor. 2000 y›l›nda toplam

sponsorluk harcamalar›n›n %68 (25

milyar Dolar)’i spora gitti. Bu oran

2002’nin ilk yar›s›nda %79’a ulaflm›fl

durumda... Sporun ard›ndan da

%11 ile televizyon yay›nlar›, %6 ile

kültür/sanat ve %4 ile di¤erleri ge-

liyor. Geleneksel iletiflim yöntemle-

rini kullanarak hedeflere ulaflmak

art›k çok zor. Tüm dünyada sportif

yat›r›mlar› da kapsayan sponsorlu-

¤un tan›m› de¤iflti. Geleneksel ad›

B

‹fl dünyas› ve spor! Her ikisi de mücadeleyi seviyor. Her ikisinde de ‘tak›m oyunu’ 

flart! Her ikisi de kendi liderlerini yarat›yor! Ve bu liderler ‘oyun kurmak’ta usta oluyor. 

Bu özelliklere sahip ve ligde tak›m› olan üç sportif flirketimiz: Arçelik, Tofafl ve Migros

Sahada ve ‹fl Dünyas›nda
‘Sportif’ Mücadele...

Tofafl Spor Kulübü, Türkiye’nin

dört bir yan›na yay›lan Tofafl Bas-

ketbol Okullar› ve Basketbol Gö-

nüllüleri Projesi ile birlikte ça¤dafl

basketbola hizmet veriyor ve gele-

ce¤in y›ld›zlar›n› yetifltiriyor. Bas-

ketbolun ülke geneline yay›lmas›n›

amaçlayan Tofafl Spor Kulübü, Tür-

kiye genelinde 32 ilde 2500 sporcu

ve 65 antrenörle hizmet ediyor.

Böylelikle gelece¤i kuracak gençler

yetifltirerek Tofafl markas›n› sonsuz-
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ile sponsorluk, yeni ad› ile ‘pro-

mosyonal lisans anlaflmalar›’ ola-

rak karfl›m›za ç›k›yor. Bu neden-

le pazarlama karmas›nda pro-

mosyonal lisans (promotional li-

censing) yer al›yor ve baflar›l› bü-

tünleflik bir iletiflim, bunlardan

baflar›l› bir kar›fl›m yapmay› ge-

rektiriyor. 

Arçelik, böylesi önemli ve farkl›

bir alan›n, farkl› bir dilin, ayr› bir

uzmanl›k gerektirdi¤inin de bilin-

cinde... “Arçelik Voleybol Kulü-

bü bu alanda “liderlik yapan

marka” kimli¤ini desteklemek su-

retiyle ça¤dafl ve evrensel anlam-

da sponsorlu¤un gere¤ini sürdü-

rüyor” diyor Arçelik Kurumsal

‹letiflim Direktörü ve Arçelik Spor

Kulübü Asbaflkan› Ömer Kayal›-

o¤lu ve ekliyor: “Bu en genifl ta-

n›m›yla, Arçelik Voleybol Kulü-

bü’nün y›llar önce vizyoner bir

yaklafl›mla yorumlad›¤› gibi, her-

hangi bir kuruluflun, ad›n› ve/ve-

ya ürününü bir etkinlikle (sportif,

sanatsal vb.) ya da toplumsal bir

faaliyetle (e¤itimsel, çevresel vb.)

özdefllefltirmek amac›yla, söz ko-

nusu etkinli¤i direkt olarak des-

teklemek üzere kaynak tedarik

etmesi olarak tan›mlan›yor. Arçe-

lik Voleybol Kulübü, Arçelik

markas›n›n uzun y›llard›r marka

bilinirli¤ini art›rarak, sosyal so-

rumluluk bilinci ile hareket eden

firma alg›s›n›n sosyal paydafllara

ulaflt›r›lmas›nda etkin rol oynu-

yor.”

Bu çerçevede, Arçelik markas›n›n

dinamik yüzü olan Arçelik Voleybol

Kulübü 1979’dan beri Türkiye’de

voleybol branfl›nda sportif mücade-

le veriyor. Tak›m, istikrarl› ve disip-

linli yaklafl›mlar çerçevesinde son

befl y›lda Türk voleybolunun loko-

motifi haline gelmeyi baflard›. Arçe-

lik Voleybol Kulübü bu çerçevede

de¤erlendirildi¤inde, sadece spor

platformundaki baflar›lar› ile de¤il,

ça¤dafl bir spor kulübü vizyonunun

tüm gereklerini yerine getirerek ku-

rumsallaflmay› baflarabildi¤i için,

tüm spor kamuoyunda ve toplumu-

muzda ‘önemli’ olabildi. Ömer Ka-

yal›o¤lu konuyla ilgili flöyle diyor:

“Bu tür bir yaklafl›m, kal›c› sportif baflar›-

lar›n da istikrar içinde al›nmas›n›n ve ka-

l›c› olabilmesinin vazgeçilmez ön flart›d›r.

Kurum d›fl› boyutu ele al›nd›¤›nda Arçe-

lik Voleybol Kulübü sosyal sorumluluk

bilincinin gere¤i olarak, Türk sporunun

geliflmesi, gençli¤e katk›lar› için üzerine

düflen görevi yerine getirmekte ve di¤er

taraftan, tüketicisi ile kendi tak›m› aras›n-

da sporun coflkular›, rekabeti, heyecan›,

sevinçleri kimi zamansa hüznü ile saha-

da iletiflim kurarak, duygular›na genifl

kitleleri ortak ediyor.” Arçelik Voleybol

Kulübü, “lider marka” kavram›n›, önü-

müzdeki y›llarda hedeflenen yurtd›fl› ba-

flar›lar›yla, “liderlik yapan marka” olarak

spor platformuna da tafl›yacak.

Sporu Kurumsallaflt›ran Bir Tak›m: Tofafl

Migros Spor Kulübü: “Kurum Kültürümüz 
Sporumuza da Yans›r”

Migros Malzeme Sat›nalma Müdürü , Migros

Spor Kulübü Yönetim Kurulu Üyesi ve Genel

Sekreteri Sinan Kan›k, “Kurumsal marka

ve spor” üzerine sorular›m›z› yan›tlad›:

• Türkiye Bayanlar Basketbol Ligi’nde

Migros Spor Kulübü kaç y›ld›r mücadele

ediyor ve nas›l bir yap›lanma içinde?

fiirketimiz, bilindi¤i gibi ülkemizde sektörünün

lideri olan ça¤dafl, güvenilir, yenilikçi ve kali-

teli hizmet anlay›fl›n› belli bir disiplin içinde

gerek kendi personeline, gerekse müflterileri-

ne sunan bir kurulufltur. Bu anlay›fl çerçevesin-

de kurum kültürümüzü, Türk sporuna da yan-

s›tarak katk› sa¤lamak ve yetenekli sporcular›

bu kültürle yetifltirmek, kulübün kurulmas›n-

daki en önemli amaçlardan biridir.

• Migros Spor Kulübü, Migros markas›na

neler kat›yor? Tak›m›n hedefleri ve spora

yaklafl›m›yla ilgili bilgi verir misiniz?

Migros Spor Kulübü 1998 y›l›nda dönemin Ge-

nel Müdürü Say›n Bülend Özayd›nl› taraf›n-

dan kuruldu. 1999 - 2000 sezonunda bayan

basketbol flubesi faaliyete geçirildi. Ayn› sezon

2. Türkiye Ligi’nde mücadele etti¤i bütün maç-

lar›n› kazanarak 1. Türkiye Deplasmanl› Ba-

yanlar Basketbol Ligi’ne yükseldi. 12 tak›ml› li-

gi; 2000-2001 sezonunda 7., 2001-2002 sezonu-

nu 5. s›rada, 2002-2003 sezonunun ilk yar›s›n›

da 4. olarak tamamlam›flt›r. Türkiye çap›nda ‹s-

tanbul, ‹zmir, Kocaeli, Bodrum, Ankara, Ada-

pazar› olmak üzere toplam 700 k›z ve erkek

ö¤rencisiyle spor okullar› faaliyetine devam et-

mekte ve kulübe maddi destek sa¤lamaktad›r.

Kulübümüz yapm›fl oldu¤u spor okulu faaliyet-

leri ile hitap etti¤i kesimlere Migros markas›n›n

tan›nmas› için katk›da bulunmaktad›r.

laflt›r›yor. Efe Aydan’›n liderli¤inde Tofafl

Spor Kulübü’nü daha yukar›ya tafl›yacak bu

projeler, belki flampiyonluk kupalar›yla eski-

si kadar alk›fl alm›yor; ancak daha köklü, da-

ha derin bir iz b›rakarak, yar›nlar›n basket-

boluna hizmet ediyor. 1974’te kurulan Tofafl

Spor Kulübü, pek çok spor dal›nda faaliyet

gösteriyor. Uluslararas› platformda kat›ld›¤›

tüm organizasyonlarda kurum imaj›n› güç-

lendiren Tofafl Spor Kulübü, özellikle pro-

fesyonel ligden çekildikten sonra, sporu tüm

Türkiye’ye yaymay› ve altyap›dan genç spor-

cu yetifltirmeyi hedefliyor. Tofafl Spor Kulü-

bü, Bursa Fabrikas›’nda binlerce çal›flan›na

ve çal›flanlar›n çocuklar›na spor yapt›r›yor.

Bu aktiviteler bazen amatör çal›flmalar›n öte-

sine de geçiyor. Örne¤in, babas› Tofafl’ta ça-

l›flt›¤› için spor yapma imkan› bulan çocuk-

lar aras›ndan, Hüseyin Demiral gibi flimdi

profesyonel sporcu olanlar ç›k›yor. Bursal›-

lar, sporun pek çok branfl›n› Tofafl Spor Ku-

lübü’nün çeflitli organizasyonlar›yla tan›yor,

ö¤reniyor. Tofafl, Fiat Abarth Motorsports ta-

k›m›yla son iki y›l üstüste Türkiye Markalar

ve son üç y›ld›r üstüste 1600 klasman›nda

flampiyon olarak, liderli¤i elden b›rakm›yor.

Tofafl’›n motor sporlar› tak›m› Fiat Abarth

Motorsports, otomobil gelifltirme alan›nda da

Tofafl’a katk› sa¤l›yor. Saffet Üçüncü direk-

törlü¤ünde haz›rlanan Fiat Palio Süper 1600,

geçti¤imiz y›l Anatolian Rally’de dünya bas›-

n›na tan›t›lm›fl ve büyük ilgi görmüfltü. Süper

Palio 1600, bu ay›n sonunda Antalya’da dü-

zenlenecek Dünya Ralli fiampiyonas›’nda Fi-

at Abarth Motorsporlar› tak›m› pilotlar›yla

yar›flacak. 

Arçelik,
Migros ve
Tofafl, sahalar-
da baflar›lar›na
baflar›
eklerken kendi
markalar›n› da
zihinlere
kaz›yor. 
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• Annenizin, baban›z›n ad›-

n›n yan›na bir s›fat koymak

isteseniz, bu ne olurdu?

Annem mesafeli ve içe dönük,

babam fedakâr ve verici.

• Kardefliniz var m›? Çocuk-

ken en çok hangi konularda

kavga ederdiniz? 

Bir k›z kardeflim var; benimle

didiflmesini çimdikleyerek biti-

rirdi ve tabii ki kavga ederdik.

• Çocuklu¤unuzda en çok

hangi oyunu oynamak size

zevk verirdi?

Futbol.

• Hangi okullarda okudu-

nuz? Sizi en çok etkileyen

ö¤retmeniniz kim? Neden?

‹stanbul Alman Lisesi ve Berlin

Teknik Üniversitesi’nde oku-

dum. Çok etkilendi¤im bir ö¤-

retmenimi hat›rlam›yorum.

• Tüm okul yaflam›n›zda

“en iyi arkadafl›m” diyebile-

ce¤iniz kifli kim? Onunla

neler paylafl›rd›n›z?

Selçuk Kolay; tüm üniversite

hayat› boyunca ayn› evi pay-

laflt›k.

• Tatillerinizi nas›l de¤er-

lendirirsiniz?

Tatillerimin ço¤unu yurtd›fl›n-

da, kayak ve denizle ilgili de-

¤iflik yerlerde, ailece geçirmeyi

severim.

• Çocukken hangi mesle¤i

seçmek isterdiniz?

Mimar, karikatürist.

1991’de Ram D›fl Ticaret A.fi.’ye

Genel Müdür atand›¤›m y›l be-

nim için dönüm noktas› oldu.

• ‹fl yaflam›n›zda sizce en

büyük baflar›n›z nedir?

Giriflimcilik vasf›mla öncülük

etti¤im, çok de¤iflik ve yeni

projelerin gerçeklefltirilmesi.

Hiçbir ifli küçümsemeden en

ince detay›na kadar etüd ede-

rek, yapmak.

• Evinize döndü¤ünüzde ilk

• Gençlik y›llar›n›z›n en bü-

yük hayali neydi?

Ünlü bir ifladam› olmak.

• Spor yapar m›s›n›z? Her-

hangi bir spor aktivitesini

izler misiniz?

Sürekli spor yap›yorum (jog-

ging, aletli jimnastik, kayak,

golf, yüzme), futbol maçlar›n›n

iyi bir izleyicisiyim.

• ‹fl yaflam›n›z›n en önemli

dönüm noktas› nedir?

30 Soruda 
Hasan Bengü

Koç Holding D›fl Ticaret Grubu Baflkan› Hasan Bengü, 1975
y›l›ndan bu yana Koç Toplulu¤u’nun çeflitli  flirketlerinde
görev al›yor. Bengü, 1991 y›l›n› hayat›ndaki dönüm nokta-
lar›ndan biri olarak kabul ediyor

Hasan
Bengü’nün son
okudu¤u kitap,
“Zengin Baba,
Yoksul Baba”
baflar›yla birlik-
te para
kazanman›n
yollar›n›
ö¤reten ilginç
bir kitap.



yapt›¤›n›z fley nedir?

Ceket ceplerimi boflalt›p spor

k›yafete dönmek.

• Hobileriniz nedir?

Peyzaj, bitki seçimi gibi bahçe

ile ilgili her fley. 

• Kutlad›¤›n›z en güzel do-

¤um günü hangisiydi? 

Geçen y›l New York’ta eflim ve

k›z›m ile kutlad›¤›m do¤um

günü.

• Hangi hediye sizi çok

mutlu etti? 

Eflimin 50’nci yafl günümde

hediye etti¤i saat.

• Çocuk denince akl›n›za

ilk gelecek sözcük nedir?

Ümit.

• Yemek yapar m›s›n›z? En

sevdi¤iniz yemek hangisi?

Yemek yapmam, ama yemek

yorumlar›m; patl›can yemekle-

rinin hepsini çok severim.

• En sevdi¤iniz renk nedir?

Neden? Size ne ça¤r›flt›r›r?

Bana ayd›nl›¤› ve özgürlü¤ü

an›msatt›¤› için maviyi çok se-

verim.

• En sevdi¤iniz çizgi film

karakteri ya da masal kah-

raman›?

Tenten.

• En son hangi kitab› oku-

dunuz?

Rich Dad, Poor Dad (New-

York Times Best Seller).

• fiiir sever misiniz? Hangi

flairin hangi dizesi ilk akl›-

n›za gelir?

fiiir sevmem.

• ‹stanbul denince akl›n›za

gelen ilk fley nedir?

Bo¤az.

• Yaflad›¤›n›z flehirde. Bu-

lunmaktan en çok zevk ald›-

¤›n›z mekân ya da mâkan-

lar neresidir?

Bo¤az›n her iki yakas› ve Bü-

yükada.

• Giysi konusunda tercih et-

ti¤iniz markalar nelerdir?

E-Zegna.

• Hangi tür müzik ve flark›c›-

y› dinlemek sizi mutlu eder?

Latin müzi¤i, Alex Fox.

• En son hangi filmi izledi-

niz? Hangi yönetmen ve

oyuncular› seversiniz?

James Bond’un son filmini iz-

ledim.Yönetmen olarak Stan-

ley Kubrick, oyuncular Cat-

harine Denevue, Julia Ro-
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berts ve Jack Nicholson’› se-

verim.

• En son ne hediye verdiniz

ve ald›n›z?

Eflime bir kolye ald›m. K›z›m-

dan y›lbafl›nda güzel bir spor

kazak hediyesi ald›m.

• Son günlerde sizi en çok et-

kileyen olay nedir?

Son seçim sonuçlar›.

• “Koç Toplulu¤u” kültürünü

yans›tan bir cümle yazar m›s›n›z?

Yapt›¤› iflin en mükemmelini

yapmay› amaçlayan, baflar›l›,

etik de¤erlere önem veren, dün-

yada sayg›n aile holdingi.

• “Hayata Dair” son bir cümle.

Ac›, haz veren karmafl›k bir oyun.

James Bond’un
“Baflka Gün Öl”,
Hasan
Bengü’nün en
son izledi¤i film.

Hasan Bengü,
k›z› Begüm ve
efli Beyhan
han›m ile
birlikte
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e¤iflik kanallar kullanarak

müflterisinin be¤enisine ve

zevkine uygun etkinliklerin

biletini satan Biletix, h›zl›, zahmet-

siz ve güvenilir hizmet anlay›fl›yla

bu sektöre katma de¤er sa¤lad›. Bi-

letix Sat›fl Direktörü Hale Dündar,

farkl› yafl, e¤itim ve gelir grubuna

sahip müflterilerin Biletix’te bulufl-

malar›na neden olarak “h›zl›, zah-

metsiz ve güvenilir” hizmet anlay›fl-

lar›n› gösteriyor. 

• Kuruldu¤unuz günden bu ya-

na müflteri portföyünüzde nas›l

bir de¤iflim yafland›?

Asl›nda müflteri portföyümüz za-

manla de¤il, satt›¤›m›z etkinliklerin

çeflitlenmesiyle de¤iflti. Birçok in-

san, bu hizmetin gelir seviyesi yük-

sek ve yafl ortalamas› genç insanla-

r› hedefledi¤ini san›yor. Ama bu

do¤ru bir düflünce de¤il. Yafl› ve

gelir grubunu belirleyen, biletini

satt›¤›m›z etkinlik. Bu nedenle bi-

zim çok genifl bir tüketici kitlemiz

var. Futbol maçlar› için aç›k tribün

biletleri daha çok sat›fl noktalar›-

m›zda ve a¤›rl›kl› olarak nakit sat›l›-

¤›n›z› ö¤renebilir miyiz?

Biletix, 2001 y›l›nda bin farkl› etkin-

lik için 1.5 milyon adet bilet satm›fl-

t›r. Türkiye’de  e¤lence etkinlikleri

için y›lda yaklafl›k 4.5 milyon bilet

sat›lmaktad›r. 

2002 y›l›nda ise bin 600 etkinli¤in

biletini satt›k ve böylece 2001 y›l›n-

da sat›fl›n› yapt›¤›m›z etkinlik say›s›-

n› %50 art›rmay› baflard›k ve bilet

sat›fl adedimizi 2 milyona yüksell-

tik. 2003 y›l›nda da biletini satt›¤›-

m›z etkinlik say›s›n›n %30 artmas›n›

bekliyoruz. 

Geçti¤imiz birkaç sene içinde, can-

l› gösteri piyasas›nda olumlu gelifl-

meler olmufl, Maslak Venue, Park

Orman ve ‹fl Sanat gibi yeni etkin-

lik mekânlar› aç›lm›fl ve sanatsever-

ler için güzel ve yeni alternatifler

do¤mufltur. Bunun yan›nda, Avru-

pa ve hatta baz› Do¤u Avrupa ülke-

leri ile k›yaslad›¤›m›zda, Türkiye’de

konser piyasas›  olumsuz yönde de

etkilenmifltir.   Pek çok sanatç›, de-

¤iflik sebeplerden ötürü ne yaz›k ki

Türkiye’yi konser verecekleri ülke-

ler içinde tercih etmemektedir. Ör-

ne¤in geçen y›l, Supertramp, Jami-

roquai ve David Bowie büyük öl-

çüde Irak’ta ç›kmas› muhtemel sa-

vafl yüzünden, Türkiye’yi konser

programlar›na dahil etmemifllerdir.

yor. Bu profillerden biri Mara-

ton, kapal› ve numaral› tribünler-

den bilet alanlar›n sosyo ekono-

mik yap›lar› daha farkl› oluyor.

Kapal› ve maraton tribün biletleri

daha çok internetten, numaral› tri-

bün biletleri ise daha çok ça¤r›

merkezinden al›n›yor. Bu, sadece

futbol maçlar› için ortaya ç›kan bir

veri. Di¤er etkinlik türlerine bakt›¤›-

m›z zaman ise, internetin pay›n›n

daha fazla oldu¤unu görüyoruz.

Örne¤in, caz festivaline gelen seyir-

cilerin büyük bir bölümü bilgisayar

kullanan bir kitleden olufluyor ve

al›flverifllerini de, do¤al olarak inter-

netten yapmay› tercih ediyorlar. Bu

nedenle caz aktivitelerine internet-

ten bilet sat›fl oran›, di¤er etkinlikle-

rin oldukça üzerinde. Farkl› etkin-

liklerde farkl› tablolar ortaya ç›kabi-

liyor. Ama sonuçta, farkl› gelir ve

yafl gruplar›ndan, kendi zevklerine

göre etkinlik seçen ve farkl› kanal-

lar› kullanarak ald›klar› biletlerin

ödemesini nakit veya kredi kart› ile

yapan genifl bir kullan›c› kitlemiz

var. Amac›m›z de¤iflik kanallarla

müflterilerimizin istedikleri biletlere

ulaflmas›n› sa¤lamak.

• Kuruldu¤unuz andan bugüne

kadar, yaklafl›k kaç kifliye ulaflt›-

YAZI D‹Z‹S‹: “Tüketici Hizmetleri ve Müflteri Memnuniyeti”

H›zl›, Zahmetsiz Ve Güvenilir
Bir Yol: Biletix

Spora, sinemaya, caza ve konsere ulaflmak isteyenler için;

D Biletix Sat›fl Direktörü Hale Dündar: “Biletix olarak, sportif,
kültürel ya da sanatsal etkinliklerin bilgilerinin
al›nabilece¤i merkezi bir kaynak olmakla birlikte amac›m›z,
müflterilerin bu etkinliklerin biletlerine tek ad›mla, tek tuflla
ve tek telefonla ulaflmalar›n› sa¤lamak.”

Biletix, 
müflteri mem-
nuniyetini
sa¤lamak 
ve onlar›n bek-
lentilerine
cevap vermek
için de¤iflik
sat›fl
kanallar›yla
hizmet veriyor.
Biletix Sat›fl
Direktörü 
Hale Dündar,
“Bizim çok
genifl bir
tüketici kitlem-
iz var” diyor.

toplum ve yaflam
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Bizim için ne kadar üzücü ki bu tür

konserler, ayn› bölge içinde bulun-

du¤umuz Macaristan, Yunanistan

ve benzeri ülkelerde düzenlenmek-

tedir. Türkiye’nin tercih edilmeme-

sindeki di¤er bir sebep de, büyük

bir etkinlik düzenleyecek büyük-

lükte bir mekân›n›n olmamas›d›r.

‹stanbul’un bu konudaki  en büyük

eksikli¤i ve uluslararas› sanatç›lar›

çekmek için de gerekli olan, 15-20

bin kiflilik koltuk kapasiteli ve ka-

pal› bir etkinlik mekân›n›n bulun-

mamas›d›r. Ancak önümüzdeki befl

sene içinde Türkiye’de düzenlenen

konser say›s›n›n kesinlikle artmas›-

n› bekliyoruz.

• Biletix’in sektöre getirdi¤i art›

de¤er nedir?

Biletix, sportif, kültürel ya da sanat-

sal etkinliklerin bilgilerinin al›nabi-

lece¤i merkezi bir kaynak olmakla

birlikte, amaç müflterilerin bu etkin-

liklerin biletlerine tek ad›mla, tek

tuflla ve tek telefonla ulaflmalar›n›

da sa¤lamakt›r. Müflteriler sat›n al-

d›klar› biletleri, kurye arac›l›¤› ile

adreslerine getirtmeyi seçebilecek-

leri gibi, sat›fl noktalar›na giderek

veya etkinli¤in gerçekleflece¤i tarih-

te etkinlik merkezinde de teslim

alabiliyorlar. Biletix.com, Ça¤r›

Merkezi ve Sat›fl Noktalar›  müflteri-

lerin e¤lence ve spor dünyas›ndaki

tüm etkinlikleri bir arada bulabile-

cekleri bir platform haline dönüfltü

ve müflteriler bu flekilde istedikleri

biletlere zahmetsiz, h›zl› ve güveni-

lir bir flekilde ulaflabiliyorlar. Orga-

nizatörlere ise Türkiye’nin en genifl

ve etkin bilet da¤›t›m ve sat›fl a¤›na

ulafl›m olana¤› veriyor. Biletix’in bi-

letleme ile ilgili tüm ifllemlerden ba-

fl›ndan sonuna dek sorumlu olmas›

ve ifllemleri takip etmesi organiza-

törlere etkin bir çözüm sunuyor.

Sat›fl sonras› muhasebe ifllemleri,

raporlar, ileriye yönelik tahminler,

bilet tasar›m›, fiyatland›rma strateji-

leri ve hatta reklam kampanyalar›

da Biletix’in biletleme ile ilgili so-

rumluluk alan›na giriyor. Özellikle

küçük ölçekli konser organizatörle-

gileri müflterilerimize verebiliyor-

lar. Ayr›ca sat›fl temsilcilerimize her

ay düzenli olarak e¤itim veriliyor

ve gizli denetimlerle performansla-

r› de¤erlendiriliyor. Bir de broflürü-

müz var; ayda 50 bin adet broflür

sat›fl noktalar›ndan ve birçok de¤i-

flik mekândan da¤›t›l›yor. Ayr›ca

ça¤r› merkezinde sat›lan biletlerle

birlikte de bu broflür müflterilerimi-

ze ulaflt›r›l›yor. 

• 2003 hedeflerinizi ö¤renebilir

miyiz?

Amac›m›z, Biletix.com’un sportif,

kültürel ya da sanatsal etkinliklerin

bilgilerinin al›nabilece¤i merkezi

bir kaynak olmas›n› sa¤lamak ve

internet üzerinden yapt›¤›m›z sat›fl

yüzdesini art›rmakt›r. Ancak inter-

net arac›l›¤› ile sat›lan biletler top-

lam sat›fl›m›z›n %15’ini oluflturu-

yor. Amerika’da bu oran, Ticket-

master’da 2002 y›l›nda internet ara-

c›l›¤› ile gerçekleflen sat›fllar için

%43 olup, Türkiye’deki orandan

oldukça yüksektir. Ancak bizim

oranlar›m›z çok say›daki düflük fi-

yatl› aç›k tribün futbol biletlerin-

den olumsuz yönde etkilenmekte-

dir. Belirli etkinlikler için (Jazz Fes-

tivali, Cranberries, Depeche Mode

vb.) bu oran %35-40 seviyelerine

yükselmektedir ki, Türkiye’de

Amerika’ya göre internet kullan›m›

daha düflük oldu¤unu düflünür-

sek, bu oran oldukça yüksektir.

Dolay›s›yla 2003 y›l› için as›l hede-

fimiz sayfa görüntüleme say›s›n›n

artmas›na paralel olarak ayn› oran-

da sat›fllar›m›z› da art›rmakt›r.

Call Center: 0216 454 15 55

ri daha memnunlar. Biletix’i tercih

ettiklerinde, biletlerin bas›lmas›,

da¤›t›lmas›, çeflitli noktalardan  sa-

t›lmas›, organizasyonunun reklam-

lar›n›n yap›lmas›, büyük bir iflbirli-

¤i olmas›n›n yan›nda büyük kolay-

l›klar sa¤l›yor. 

Küçük bir flirketin tüm bu detaylar-

la tek bafl›na u¤raflmas› ise olduk-

ça zor ve maliyetli. Sistemin orga-

nizatörlere bir di¤er avantaj›, bilet

fiyat› konusunda sa¤lad›¤› esnek-

lik. Eski sistemde biletlerinizi bas-

t›rd›ktan sonra, üzerinde yazan fi-

yat› de¤ifltirebilme flans›n›z yok.

Ama bizim sat›fl›n› üstlendi¤imiz

etkinliklerde, kulland›¤›m›z sat›fl

sisteminin getirdi¤i bu tarz  esnek-

likten organizatör firmalar yararla-

nabiliyorlar. 

Ayr›ca, birçok uluslararas› sanatç›

ve sporcu, bilet sat›fl sistemleri ol-

mayan ülkelerde, bu ortamlarda

yeterli denetim önlemleri olmaya-

ca¤› düflüncesiyle gösteri yapmak

veya herhangi bir karfl›laflmada yer

almak ba¤lam›nda çekimser kala-

biliyor. Biletix, bu anlamda Türki-

ye’de daha fazla uluslararas› etkin-

li¤in yap›lmas›na da olanak sa¤la-

m›fl oluyor. 

• Biletix Ça¤r› Merkezi ve Sat›fl

Noktalar›’nda müflterileriniz ile

nas›l iletiflim kuruyorsunuz?

‹nternet tabii ki müflterilerin kendi

ortamlar›nda hem tüm etkinliklerle

ilgili bilgilere ulaflabildikleri hem

de istedikleri biletleri kolayca sat›n

alabildikleri bir kanal. Ancak tüm

sat›fl noktalar›nda ve ça¤r› merke-

zinde her bir sat›fl temsilcisinin in-

ternet eriflimi var, onlar da ayn› bil-
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Biletix kültür,
sanat, spor 
ve di¤er 
etkinliklerde
hem ulusal
hem de ulus-
lararas› organi-
zatörlere
kolayl›klar
sa¤l›yor.
Böylece
Türkiye’de daha
fazla etkinli¤in
yap›lmas›na
hizmet ediyor.
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ezginli¤i ile tarihe mal

olan Marco Polo’nun,

makarnan›n tarihçesinde

de önemli bir yeri oldu¤unu bili-

yor muydunuz? 1298 y›l›nda Ge-

nua Hapishanesi’nde kay›t edilen

ve ancak 15. yüzy›lda kitap bask›

tekni¤inin bulunmas›yla yay›nla-

nan Seyahat Raporu, di¤er özel-

liklerinin yan› s›ra makarnan›n ta-

rihçesini de içermektedir. Rapora

göre Marco Polo, makarnay› ilk

kez Çin’de görmüfl ve  ‹talya’ya

getirmifl. Zaman içerisinde ‹tal-

yanlar ile özdeflleflen makarna,

1298’li y›llarda maccheroni ola-

rak adland›r›yordu.

Makarnan›z› Nas›l Al›rs›n›z?
Zaman ilerledi ve ‹talyanca ma-

karna anlam›na gelen “Pasta” ile

ev anlam›n› içeren “Villa” kelime-

lerinin birleflmesiyle oluflan

ev tipi makarna “Pas-

tavilla” do¤du. Her

damak zevkine uy-

gun tatlar üreten

Pastavilla, 10. Y›l

Kutlamalar› ne-

deniyle makarna

tutkunlar›na bir kitap

hediye ediyor.

“Makarnan›n Sihirli Dünyas›”

ad›n› tafl›yan bu kitap, makarna-

uygunluk derecesi, kalori ve ya¤

oran›, ucuzlu¤u ve hafifli¤i de yer

al›yor. Her yafltan makarnasevere

hitap etmeyi amaçlayan “Makar-

nan›n Sihirli Dünyas›”nda, çocuk-

lar da ihmal edilmiyor. Çocuklara

özel üretilen Pastavilla Junior

Z›pz›p, Pastavilla F›rf›r ya da Pas-

tavilla Dino ile haz›rlanan ye-

mekler, miniklerin hem damak

zevkinin oluflmas›na hem de ge-

liflimine katk›da bulunacak nite-

likte. 

n›n tarihçesini anlatarak bafll›yor.

Makarnada en iyi lezzeti yakaya-

bilmek için piflirme öncesi ve

sonras› dikkat edilmesi gereken

noktalar›n ve yapt›¤›n›z yeme¤e

lezzet katan soslar›n da anlat›ld›-

¤› kitapta, 100 çeflit tarif bulunu-

yor. “Etli”, “Tavuklu”, “Deniz

Mahsullü”, “Vejetaryen”, “Diyet”

ve “Çocuk” olmak üzere alt› grup

alt›nda toplanan tariflerde ayr›ca,

piflirece¤iniz makarnan›n zorluk

ve misafirlerinize ikram etmeye

G

Malzemesi: 1 paket Pastavilla F›r›n

Makarna, 400 gr. tavuk gö¤sü, 500 ml.

tavuk suyu, 1 adet kuru so¤an, 1 de-

met maydanoz, 100 gr. kuru kay›s›, 1

çay kafl›¤› kekik, 1 adet yumurta, 1

adet limon kabu¤u rendesi, 50 gr. te-

reya¤›, 50 gr. un, 30 gr. k›y›lm›fl ba-

dem, 300 ml. süt, bir miktar limon su-

yu, 100 gr. kaflar peyniri ve karabiber.

Yap›l›fl›: Tavuk suyunu kaynat›n. ‹çi-

ne ince tavuk etlerini ilave edip yu-

muflay›ncaya kadar piflirin. Tavuk et-

lerini sudan ç›kar›n ve suyu bekletin.

So¤an, maydanoz, kekik ve küp flek-

linde do¤ranm›fl kay›s›lar› püre haline

getirin. Püreyi tavuk eti, yumurta ve

limon kabu¤u rendesi ile kar›flt›r›p

tuz ve karabiber ekin. Un ve badem-

leri tereya¤›nda kavurun. Kar›flt›rarak

tavuk suyunu ekleyin. Kaynad›ktan

sonra, 3 dakika k›s›k ateflte piflirin.

Tuz, karabiber ve limon suyu ilave

edip oca¤› kapat›n. Makarnalar› pi-

flirin. F›r›n› 200 dereceye ayarlay›p ›s›-

t›n. F›r›n kab›n› ya¤lay›p, sosu dibine

yay›n. Üzerine makarnan›n yar›s›n›

yerlefltirin. Etli kar›fl›m ve sos ile ma-

karnalar›n üstünü iyice kaplay›n. Ay-

n› ifllemi tekrarlay›n. Makarnalar›n üs-

tünü rendelenmifl peynir ve may-

danoz ile kaplay›p, f›r›n›n orta raf›n-

da 30 dakika piflirin.

Afiyet olsun

Kuru Kay›s›l› F›r›n Makarna

Pastavilla’n›n
10. Y›l için
haz›rlatt›¤›
“Makarnan›n 
Sihirli Dünyas›”
isimli kitapta, 
birbirinden 
güzel tam 
100 çeflit
makarna tarifi 
bulunuyor.

Marco Polo’dan Makarnaya,
Makarnadan Pastavilla’ya



iç kimse trafik kazas›

yapmak ya da kazaya

neden olmak istemez

kuflkusuz. Ancak, her ne kadar

böyle bir olayla karfl›lafl›lmak is-

tenilmese de yolun bozuk olma-

s› ya da sürücünün dikkatsizli¤i

gibi nedenler sonucu hemen

herkesin karfl›laflma riskinin bu-

lundu¤u bir durum. Can güven-

li¤ini tehdit eden trafik kazala-

r›nda iflin bir de maddi boyutu

var. 

Hasarl› arac›n bir an önce tamir

edilmesi ve trafi¤e ç›k›p ifllevini

yerine getirmesi gerekli. 

Koç Allianz, Türkiye’de bir ilki

gerçeklefltirerek kasko poliçeli

binek oto sahiplerine, hasarlar›-

n›n an›nda belirlenece¤i ve taz-

minatlar›n›n h›zla ödenece¤i

yepyeni bir hizmet sunuyor.

Bütün hizmetlerinde “müflteri

memnuniyeti” felsefesiyle çal›-

flan ve bunu sa¤lamak amac›yla

yeni at›l›mlar yapan Koç Allianz,

Altunizade’de aç›lan 3H - H›zl›

Hasar Hizmet Noktas›’nda,

hareket etme özelli¤ini kaybet-

memifl belirli markalardaki araç-

lara, özel bir uygulama yap›-

yor. 

Bu uygulamaya göre araçta

meydana gelen ve kapor-

ta parça, cam, lastik ve

radyo-teyp hasarlar› gibi

d›fltan gözlemlenebilen

basit hasarlar, uzmanlar

taraf›ndan an›nda sapta-

tedi¤i banka hesap numaras›na

kasko hasarlar›nda en geç iki,

trafik hasarlar›nda ise üç gün

içinde havale ediliyor.

‹nceleme sonucunda e¤er me-

kanik, elektronik donan›m ve

detayl› kaporta gibi kapsam d›fl›

hasarlar saptan›rsa, o zaman da

sigortal›lar anlaflmal› servislere

yönlendiriliyor.

Koç Allianz, Kasko Poliçeli ve

Trafik Sigortal› otomobil sahip-

lerine, Altunizade’de açt›¤› 3H

H›zl› Hasar Hizmet Noktas›’nda-

ki acenteleri, müflteri temsilcile-

ri, 0216-556 66 77 nuramal› 

Hasar Bilgi Hatt› arac›l›¤›yla ve

www.kocallianz.com.tr

sitesinde istenilen gün ve saatte

bilgi sunuyor.

n›yor, tazminat› hesaplan›yor ve

h›zla ödeniyor.

Sistem Nas›l ‹flliyor?
Kaza yapan ya da otomobili

park halindeyken zarar gören

Koç Allianz Kasko Poliçesi sa-

hiplerinin ilk yapmas› gereken

Koç Allianz Hasar Bilgi Hat-

t›’n›n 0216-556 66 77 numara-

l› telefonunu arayarak 3H-H›zl›

Hasar Hizmeti Noktas› ile ilgili

ayr›nt›l› bilgi almak. 3H Nokta-

s›’ndaki yetkililerin istedi¤i evra-

k› haz›rlayan sigorta sahipleri-

nin Capitol Al›flverifl Merkezi

Karfl›s›’ndaki Hizmet Noktas›’na

araçlar›n› götürmeleri yeterli.

Arac›n ekspertizi ve evraklar›n

kontrolü yap›ld›ktan sonra poli-

çenin teminatlar› do¤rultusunda

zarar›n tamam› kesintisiz olarak

karfl›lan›yor. 

Hasar ödemeleri sigortal›n›n is-

H

Koç Allianz, müflterisi olan otomobil sahiplerine hayat› kolaylaflt›r›c› imkânlar
sunmaya devam ediyor. “H›zl› Hasar Hizmet Noktas›” ya da k›sa ad›yla 3H de
bu hizmetlerden biri

Otomobil Sahiplerine 
Büyük Hizmet: 3H

Koç Allianz, 
kaza sonucu
oluflan ve 
d›fltan gözlem-
lenebilen basit 
hasarlar›,
uzmanlar›
arac›l›¤›yla
an›nda sapt›yor,
tazminat›
hesapl›yor 
ve h›zla 
ödüyor.

toplum ve yaflam
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Turgay Yüksel;
“Felsefemiz; vizy-
onumuza
sar›larak,
müflteri mem-
nuniyetini üst
düzeylere
tafl›yarak, hesa-
planabilir riskleri
üstlenerek,
sakin sularda
seyretme yerine
f›rt›nal› sulardan
güvenle geçe-
bilme becerisini
göstermek.”

stanbul Esentepe’de bulunan

Havaland›rma ‹zolasyon

Malzemeleri Pazarlama ve

Ticaret A.fi. (HIMERPA), yaklafl›k

20 y›ld›r ‹zocam bayisi. fiirketin

Genel Müdür ve Yönetim Kurulu

Baflkan Vekili Turgay Yüksel, or-

ganizasyonel yarat›c›kla ‘üretici-

sat›c›-tüketici’ iliflkilerini daha üst

boyutlara tafl›ma gayretinde ol-

duklar›na dikkat çekti.

• Öncelikle bize kendinizden

biraz bahseder misiniz?

1961, ‹stanbul do¤umluyum. Mar-

mara Üniversitesi ‹ktisat Fakültesi

mezunuyum. 1980 y›l›nda kurucu

ortak olarak kat›ld›¤›m HIMERPA

Havaland›rma ‹zolasyon Malze-

meleri Pazarlama ve Ticaret A.fi.

firmas›nda halen Genel Müdür ve

Yönetim Kurulu Baflkan Yard›m-

c›s› olarak görevimi yürütmekte-

yim.

• Ne kadar zamand›r yal›t›m

sektörü içindesiniz?

HIMERPA, 1980 y›l›nda izolasyon

sektöründe pazarlama faaliyetle-

rinde bulunmak amac›yla yola

ç›kt›. Yani, yaklafl›k 20 y›l› aflk›n

bir süredir yal›t›m sektöründeyim.

Bu zaman zarf›nda sektör inan›l-

maz boyutlarda geliflti ve dünya

pazarlar›nda rekabet eder duruma

gelindi. 1980’li y›llarda ve özellik-

le 1990’lardan sonra Gümrük Bir-

li¤i’ne girmemizle birlikte Türk

yal›t›m sektöründe hemen hemen

her soruna çare bulundu. 

K›sacas›, dünyadaki sektörel tek-

nolojik yeniliklerin neredeyse ta-

mam›na, ülke piyasas›nda sahip

durumday›z.

• 1965 y›l›ndan beri hizmet ve-

ren ‹zocam’› lider bir firma

olarak tan›yoruz. Siz ‹zocam’›

nas›l de¤erlendiriyorsunuz?

2000’li y›llara kadar yal›t›m konu-

sunda lider firma kimli¤ini koru-

yan ‹zocam’›n, bugün daha aktif

çal›flmalara girdi¤ini gözlemliyo-

ruz. Art›k karfl›m›zda, globalleflen

dünyam›zda pazarlamay› ve tan›-

t›m› önemseyen, fuar ve seminer

gibi teknik konularda baflar›l› ça-

l›flmalar sürdüren, gelecek nesille-

re yal›t›m bilincini afl›layan yar›fl-

malara ve e¤itimle ilgili etkinlikle-

re sponsor olan bir ‹zocam firma-

s› var. Dolay›s›yla, modern tekno-

loji, yarat›c›l›k ve inovasyon gibi

kavramlarla, taklit edilmeyen stra-

tejiler üreterek rekabet avantaj›n›

elde tutmak önem kazand›. Orga-

nizasyonel yarat›c›kla ‘üretici-sat›-

c›-tüketici’ iliflkilerini daha üst bo-

yutlara tafl›ma gayretindeyiz.

• Sizi bölgenizde ayn› ifli ya-

pan di¤er firmalardan farkl›

k›lan özellikler nelerdir?

Firmam›z, 20 seneyi aflk›n süredir

‘‹zocam’›n önemli bir bayisi’ s›fa-

t›na sahip. Son zamanlarda bafla-

r›l› çal›flmalar›m›z›n hakl› gururu

olarak Türkiye birincilikleri ile

ödüllendiriliyoruz. Bölgemizde

ayn› ifli yapan di¤er sayg›n firma-

lardan fark›m›z, stratejik yönetim

felsefemizdir. De¤iflimin h›zland›-

¤›, rekabetin t›rmand›¤›, arz›n ta-

lebin çok üstüne ç›kt›¤› bu dö-

nemde, müflterinin gücünü fazla-

s›yla hisseden bir vizyona sahi-

biz. Felsefemiz; vizyonumuza sa-

r›larak, müflteri memnuniyetini

üst düzeylere tafl›yarak, hesapla-

nabilir riskleri üstlenerek, sakin

sularda seyretme yerine f›rt›nal›

sulardan güvenle geçebilme be-

cerisini göstermek… Bu felsefe-

deki her çal›flan›m›zla heyecan›

Fark›m›z, Stratejik 
Yönetim Felsefemiz

‹zocam Bayi Himerpa’n›n Yönetim Kurulu Baflkan Vekili Turgay Yüksel:

‹ 20 y›ll›k ‹zocam bayisi olan HIMERPA, “üretici, sat›c›,
tüketici” iliflkilerini daha üst boyutlara tafl›may› amaçl›yor
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“Art›k
karfl›m›zda,
globalleflen
dünyam›zda
pazarlamay› ve
tan›t›m› önem-
seyen, fuar ve
seminer gibi
teknik konularda
baflar›l›
çal›flmalar
sürdüren, gele-
cek nesillere
yal›t›m bilincini
afl›layan
yar›flmalara ve
e¤itimle ilgili
etkinliklere
sponsor olan bir
Izocam firmas›
var. ”

azalmayan bir yolculuk yapmak-

tay›z. Bu heyecanl› yolculuktaki

pozitif enerjimizle, iliflkide bulun-

du¤umuz tüm üretici ve tüketici,

özel ve tüzel kiflilerle baflar›l› ifl-

birli¤imiz her geçen gün art›yor. 

• ‹zocam ile iflbirli¤i içinde

olan biri olarak çal›flma pren-

siplerinizi ve hedeflerinizi ö¤-

renebilir miyiz?

Çal›flma prensiplerimizin bafl›nda

karfl›l›kl› dürüstlük ve güven geli-

yor. Yaklafl›k 20 y›ld›r ayn› fir-

mayla çal›flman›n getirdi¤i al›fl-

kanl›k, baz› fleylerin otomatik ifl-

lemesini sa¤l›yor. ‹zocam kurum-

sal bir firma kimli¤inde… Yani,

kifliler geçici olsa dahi sistem her

zaman çal›fl›r. Bu çal›flan sisteme,

dürüstlük ve ba¤l›l›k prensibimiz

de eklendi¤inde sorunsuz, ilkeli

ve baflar›l› iflbirli¤i kaç›n›lmaz ol-

maktad›r. Hedefimiz, baflar›l› ça-

l›flmalar›m›z› sektör geneline ya-

yarak pazar pay›n› art›rmak… Ül-

ke ekonomisine katk›da buluna-

cak enerji tasarrufu bilincinin

yerlefltirilmesinde büyük görevle-

rin bizlere düfltü¤ünü biliyoruz.

Bu anlay›flla yap›larda ve sanayi-

de ›s› ve enerji tüketiminin rasyo-

nel hale getirilmesi, yal›t›m ve

izolasyon ile ilgili tan›t›mlarla ka-

muoyu oluflturulmas› bafll›ca he-

deflerimizdir.

• Yal›t›m konusunda müflte-

ri memnuniyetini nas›l sa¤l›-

yorsunuz?

Yal›t›m konusunda müflteri

memnuniyetini sa¤lamak, yeni

potansiyel müflteriler kazanmak

anlam›na gelir. Ticari bir firma

olarak kâr amaçl› pazarlama

yapmam›z, dikkatli ve prensipli

olma gereklili¤ini do¤uruyor.

Arz talepten fazla oldu¤unda

müflteri memnuniyeti ayr› bir

önem kazan›r. Kan›mca, fiyat›

zaten piyasa koflullar› belirledi-

¤inden hizmet kalitesi ile müfl-

teri memnuniyetini sa¤lamak

daha ak›ll›ca. Örne¤in, müflteri-

ye karfl› güleryüz ve incelik, pa-

zarlama sunumundaki seçenek-

lerin farkl›l›¤›, sat›fl ve teslim

an›ndaki ilkeli hareket ve za-

manlama, en önemlisi sat›fl son-

ras› hizmetin aksamadan ger-

çekleflmesi… Bu sistemde ürü-

nün pazarlanmas›, memnun ve

kal›c› müflteri kazanman›n ya-

n›nda potansiyel müflteriler ka-

zanma ihtimalini art›racakt›r.

Ev kiralarken ya da sat›n al›rken, ya-

l›t›m konusuna da çok dikkat etmek

gerekiyor. ‹flte dikkat edilmesi gere-

ken baz› noktalar.

• Ev al›rken veya kiralarken maale-

sef görünen yüzeyler önem arzet-

mekte ve kaybedilen yak›t maliyeti-

nin boyutlar› hissedilmemektedir. 

• Hepimiz böyle bir akde girmeden

fayanslar›n fl›kl›¤›n›, badana-boyan›n

rengini, tesisat ve armatürlerin kalite-

sini, aksesuarlar›n durumunu gözden

geçirmekteyiz. 

• Görünmeyen yüzeyde olup da büt-

çemizi zorlayan ve çevreyi kirleten

enerji kayb› konusunda fazla bir fley

konuflmay›z. Ancak evin içine girildi-

¤inde kaybolan enerjinin maliyeti ka-

bar›k faturalar olarak karfl›m›za ç›kar.

Daha zor imkânlarla birtak›m yal›t›m

ifllemlerine bafllamaktay›z. 

• Art›k bilinçli bir tüketici olarak ça-

t› izolasyonunun yeterlili¤ine, pence-

relerin çift cam olup olmad›¤›na, du-

varlarda kullan›lan beton ve tu¤lan›n

izolasyon de¤erine, özellikle kuzey

cephelerin su ve ›s› yal›t›m›n›n yap›-

l›p yap›lmad›¤›na bakmam›z gerekir. 

• Böylelikle yal›t›m bilinci yay›lacak,

müteahhitler yal›t›m›n bir konfor de-

¤il, bir ihtiyaç oldu¤u olgusundan

yola ç›karak hareket edecektir. Bu

pratik çözümler; bireyin ekonomik

yaflant›s› kadar enerji talebi fazlas›

olan ülkemiz için de olumlu katk›lar

sa¤layacakt›r.

Ev Al›rken Dikkatli Olun!



• Sergi, amatörlükten profes-

yonelli¤e uzanan bir köprü

olarak nitelendirilir. Bu görü-

fle kat›l›yor musunuz?

Ben sanatç›n›n içindeki amatör

tutku ateflinin hiçbir zaman sön-

memesinden yanay›m. Yapt›kla-

r›m› baflkalar› ile paylaflmak bü-

yük keyif veriyor. Hâlâ sevdi¤im

bir yap›t›m›, dostlar›ma ulaflt›r-

maktan büyük bir haz duyuyo-

rum. Sergide çok daha büyük kit-

lelere ulaflmak ayr› bir keyif. 

• Do¤a-insan-hayvan üçge-

ninde sanat›n rolü nedir? 

Bilinen ilk resimlerin, daha ilk

ça¤larda ma¤aralarda yaflayan in-

sanlar taraf›ndan yap›ld›¤›n› ve

bunlar›n ço¤unun da hayvan re-

simlerinden olufltu¤unu düflünür-

seniz, do¤an›n, sanatç›n›n portfö-

yünde büyük bir yer tuttu¤unu

görürsünüz.  

• Resim ile foto¤raf›n benzer

veya farkl› yanlar› neler? 

Foto¤raf size kompozisyon, de-

sen, renk, ›fl›k/gölge gibi ögeler-

de deneyim kazand›r›yor. Bunlar

resmin olmazsa olmaz ö¤eleri.

Ciddi say›labilecek bir fark; çekti-

¤iniz resimde sizi rahats›z eden

bir unsur varsa, bu ö¤eye mah-

kûm kal›yorsunuz. Resimde

daha hürsünüz.

Do¤ay› Tuvale Tafl›yan 
Bir Koç Emeklisi:

Mesut Ilg›m

Mesut Ilg›m’›n
Hobi Sanat
Galerisi’nde
aç›lan ilk ser-
gisinde 
yer alan 
“Güvercin 3”
(üstte) ve
“Leylakl› kom-
pozisyon”
(solda) adl›
eserleri.

Mesut Ilg›m 45 y›ld›r foto¤rafla u¤rafl›yor; 

yüz binlerce görüntüden oluflan bir arflive sahip. 33

y›l çal›flt›¤› Koç Toplulu¤u’ndan Divan Pastaneler

Müdürü olarak emekliye ayr›lan Ilg›m, befl y›ld›r

yo¤unlaflt›¤› resimlerini görücüye ç›kard›

kültürel vizyon

ek ço¤umuz için emekli-

lik, yo¤un çal›flma döne-

minin sona erip dinlenme

zaman›n›n geldi¤inin iflaretidir.

Öte yandan da emekli oldu¤u-

muzda boflluk içine düflmekten

endifleleniriz. Mesut Ilg›m ise

emeklilik y›llar›n› sanatla doldu-

ran, yak›ndan tan›d›¤›m›z bir

isim. 

• Öncelikle sergiyle ilgili duy-

gular›n›z› ö¤renebilir miyiz?

Bu ilk sergimin aç›l›fl›nda sanatç›

dostlar›m Mustafa Pilevneli ve

Mustafa Ata’n›n çok deste¤i ol-

du. Aç›l›fl günü, ilk ziyaretçiler

gelene kadar hep ikircikli duygu-

larla doluydum. Yapt›klar›m, iyi

bir galeride sanatseverlerin tan›-

d›¤› bir ortamda görücüye ç›k›-

yordu. Olumlu fleyler yaz›l›p söy-

lenmesi bana cesaret verdi. 

• Foto¤raf ve resim ile ne za-

mand›r ilgileniyorsunuz?

Foto¤raf benim 45 y›ldan beri

sürdüregeldi¤im bir hobim. Zen-

gin bir arflivim var. Yani 20 bin

kadar dia ile 350-400 bin civar› si-

yah-beyaz ve renkli bask›. 

Resim son befl y›ld›r yo¤un ola-

rak yöneldi¤im bir u¤rafl. E¤er

içinizde bir yarat›c› güç varsa,

bir süre sonra bunu foto¤ra-

f›n s›n›rlar› içine hap-

sedemiyorsunuz. Bir

patlama yafl›yorsu-

nuz. Bende de bu

böyle oldu. 

P
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Missouri

Gazetecilik Okulu

Dekan› Walter

Willams’›n ö¤renci-

lerine söyledi¤i,

“Hepinizin eflit

olarak sahip

oldu¤u tek bir fley

var: Zaman!”

sözünden hareke-

tle, ifl yaflam›nda

özellikle de yöneti-

cilik/

idarecilik rolleri

olanlar›m›z için

çeflitli kiflilik profil-

lerini inceleyelim.

nsan›n uyar›lmas› bir eksik-

lik, bir fazlal›k ya da hofl

olmayan bir etkenle baflla-

maktad›r. Böyle bir durumda

insan gereksinim içindedir. Bu

gereksinim, koflullar› ve bunun-

la ba¤lant›l› verili dengesi de¤ifl-

mifl insan›n eski durumunu

(homeostazis) alabilmesi gere-

¤idir. Bu durum ayn› zamanda

bir gerginlikle birliktedir. ‹flte

bu gereksinim veya gerginlik

durumunu gidermek için baflla-

yacak olan davran›fl›n, bafllan-

g›ç noktas›ndaki itici dinamik

gücü, dürtü (drive) ya da güdü-

dür (motive).

Dürtü veya güdünün amac›, ge-

reksinimin ve gerginli¤in gide-

rilmesi ve doyum sa¤lanmas›-

d›r. Bu durum dürtünün boflal›-

m› (discharge) ya da doyum

durumu (satisfaction) olarak bi-

linir. Fizyolojik veya birincil

dürtüler insan›n biyolojik dü-

zeydeki dengesinin güvencele-

rini sa¤larken (örn. açl›k, cinsel-

lik dürtüleri) ikincil dürtüler ve-

ya güdüler türetirler. Bu güdü-

leri ikincil veya psikososyal gü-

düler olarak tan›ml›yoruz. Bun-

lar, psikolojik ve toplumsal dü-

nat, bilim alanlar›ndaki yap›tla-

r›m›z, ifl yaflam›ndaki yarat›lar›-

m›z olabilir. Bu evredeki tehlike

k›s›rl›k, verimsizlik, dura¤anl›k

ve benli¤in yoksullaflmas›d›r.

Baflar› güdüsü (motivation) bu

noktada psikolojik bütünlü¤ü

özsayg›m›z temelinde koruya-

rak dengeleyecek ve kifliyi ha-

rekete geçirecek en önemli et-

ken olarak karfl›m›za ç›kmakta-

d›r.

Peki bu kadar psikolojik çö-

zümlemeden sonra; baflar› gü-

dülemesi veya motivasyonun

neden hayat›m›zda bu kadar

yer kaplad›¤›, gereksinim/ger-

ginlik yaratt›¤›n› anlad›k. Çö-

züm için reçete diyenler için; 

Missouri Gazetecilik Okulu De-

kan› Walter Willams’›n ö¤renci-

lerine söyledi¤i, “Hepinizin eflit

olarak sahip oldu¤u tek bir fley

var: Zaman!” sözünden hareket-

le, ifl yaflam›nda özellikle de yö-

neticilik/idarecilik rolleri olanla-

r›m›z için çeflitli kiflilik profille-

rindeki baflar›/zaman› kullanma

denklemini inceleyelim. (Lütfen

herkes kendisi için uygun olan

reçeteyi okusun, sonra “yok

efendim ben birinci profilde de-

zeydeki gereksinimleri karfl›la-

maya yönelik ve bireyin fizyo-

lojik dengesi d›fl›ndaki kriterle-

rin kiflili¤i ilgilendiren koruyu-

cu, denge sa¤lay›c› güdülerdir.

Alman kökenli Amerikal› bir

psikoanalist olan Erik Erikson,

çocukluktan yaflam›n sonuna

dek süren benlik geliflimi afla-

malar›n› sekiz evrede tan›mla-

m›flt›r. Her evrede benlik, belli

birtak›m geliflmeleri tamamla-

makta, sorunlar› çözmekte, ev-

reye özgü bir psikososyal döne-

meçten geçmektedir.

‹nsan› ve onun yaflamda var

oluflunu anlamland›rma çabas›-

n› çok iyi aç›klad›¤›n› düflündü-

¤üm bu kuramda özellikle 35-

65 yafllar› aras›ndaki dönemi,

Erikson, Üretkenlik/Dura¤anl›k

(Generetivity/Stagnation) döne-

mi olarak tan›mlanm›flt›r. Ergen-

lik ve Erken eriflkinlikte kimli-

¤in oturdu¤u, temel yaflam bi-

çimlerinin yerleflti¤i dönemin

ard›ndan gelen bu orta yafl dö-

neminde, benli¤in en önemli ifl-

levi üretme, yaratma ve üreti-

len/yarat›lan fleylere anlam ka-

tarak onlara sevgi ile ba¤lanma-

d›r. Bu üretim çocuklar›m›z, sa-

Baflar› Güdülemesi (motivation),
Zaman› Kullanma ve Kiflilik Üzerine
Analitik Bir Deneme

‹

Çocukluktan yaflam›n sonuna dek süren benlik geliflimi
aflamalar›n›, Alman kökenli Amerikal› bir psikoanalist olan
Erik Erikson, sekiz evrede tan›ml›yor. Her evrede benlik,
belli birtak›m geliflmeleri tamamlamakta, sorunlar› çözmek-
te, evreye özgü bir psikososyal dönemeçten geçmektedirDr. ‹smet Bora

Amerikan Hastanesi
Psikiyatristi
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“Önder olma,
hükmetme ve
karar verme e¤ili-
minde” olanlar,
kat› ve çal›flkan
bir önder rolü
oynamaya 
e¤ilimli olup, bu
tür yöneticiler,
astlar›na hükmet-
mekten, onlar›
denetlemekten
haz duyarlar. 

¤ildim, galiba beflincideydim”

gibi kiflisel karars›zl›klardan do-

¤acak yan etkilerden V.K.V.

Amerikan Hastanesi sorumlu

de¤ildir!) 

1. Görev ve Baflar› E¤ilimi:

Her görevi bizzat sonuçland›r-

makta ›srarl› olan yöneticiler,

yetki devri konusunda zorluk

çekerler. ‹fl bitirme arzusu çok

çal›flkan ve gerilimli bir yap›yla

birleflince, karfl›m›za bütün

enerjisini yönetmek yerine ifl

yapmaya ay›ran bir kiflilik ç›kar. 

2. Önder Olma, Hükmetme

ve Karar Verme E¤ilimi: Kat›

ve çal›flkan bir önder rolü oyna-

maya e¤ilimli olan yöneticiler,

astlar›na hükmetmekten, onlar›

denetlemekten haz duyarlar.

H›zl› karar verdikleri için kendi-

leri ile övünürler. Oynamaktan

en çok hoflland›klar› “‹fli bana

b›rak!” rolüdür. Dolay›s›yla yet-

ki devri konusunda güçlük çe-

kerler.

3. Dürtülerle Hareket Etme

ve Etkin Davranma E¤ilimi:

Bunlar h›zl› hareket eden ve

enerjik eylem adamlar›d›r. Yö-

neticiyi eylem halinde olan,

baflkalar›n› da eyleme yönelten

biri olarak görürler. S›k s›k içgü-

düleriyle karar verirler. Delice-

sine çal›fl›r ve büyük bir enerji

ile ifl çevreleri içinde mekik do-

kurlar. 

4. Renkli, S›cak Bir Kiflili¤e

Sahip Olma E¤ilimi: Toplum-

sal yak›nlaflmalara ihtiyaç du-

yan yöneticiler, zamanlar›n›n

ço¤unu insan iliflkilerine ay›r›r-

lar. Tav›rlar›, görev/baflar› e¤ili-

mi gösteren yöneticilere tama-

men z›tt›r. Politik iliflki ve yak›n

müflteri temas› gerektiren du-

rumlarda çok baflar›l› olurlar.

5. Kuramc›, Analist ve Yarat›-

c› Yaklafl›m E¤ilimi: Zamanla-

r›n›n ço¤unu kurallarla u¤rafla-

rak ve soyut olgular› analiz ede-

rek geçirirler. Böylelerinin varl›-

¤› teknoloji a¤›rl›kl› flirketlerde

çok önemlidir. Ancak konumun

limi: Zaman›n›n ço¤unu patro-

nu memnun etmeye çal›flarak

geçirirler. Çevrelerinde genel-

likle “Güvenilir biri” olarak tan›-

n›rlar. Duygusal yönden pat-

ronlar için aran›lan kiflilerdir.

Ama tek bafllar›na çal›flt›klar› gö-

revlerde patronu nas›l memnun

edeceklerini bilemez ve zaman-

lar›n› yönetmekte zorluk çeker-

ler. Bu tip yöneticiler, ancak ku-

rallar› harfiyen bilirlerse zaman-

lar›n› yap›c› olarak kullanabilir-

ler. Bu nedenle bürokratik ifllet-

melerde çal›flmalar› halinde çok

daha rahat ederler. 

Dr. ‹smet Bora

Amerikan Hastanesi Psikiyatristi

pratik ya da uygulama yönünü

göz ard› ederler. Ayr›nt›larla

fazla ilgilenerek iflleri yavafllat›r-

lar. Kat› sistemlerde kendilerini

daha rahat hissederken, iyi

planlanmam›fl koflullarda duy-

gusal yönden güçlük çektikle-

rinden rahat hareket edemezler. 

6. ‹lgileri Yönünde De¤iflik

ve Yeni Deneyimler Arama

E¤ilimi: De¤ifliklik e¤iliminin

etkisi alt›ndaki yöneticiler. Tek

düzelikten s›k›l›rlar. Yeni ve de-

¤iflik deneyimler ararlar. Zama-

n› kendilerine acil durumlardan

uzak tutacak flekilde kullanma

e¤ilimi gösterirler.

7. Baflkalar›na Tâbi Olma E¤i-


