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on dönemde üzerinde fazlaca konuflu-

lan bir kavram var: Avrupa’ya entegre

olmak. Bu ba¤lamda Aygaz’›n da spon-

sor oldu¤u ve The Royal Academy of Arts’ta

düzenlenen “Türkler: Bin Y›l›n Yolculu¤u, 600-

1600” sergisi büyük önem tafl›yor. 22 Ocak’ta

aç›lan sergi bir anda uluslararas› bas›n›n ve kül-

tür/sanat dünyas›n›n dikkatlerini çekti. Tam an-

lam›yla bir “baflar› öyküsü” olan bu sergi, Av-

rupa’ya entegre olman›n en önemli yollar›ndan

birinin de kültür oldu¤unun kan›t›yd› adeta.

Serginin gerçeklefltirilmesinde eme¤i geçen

herkesi gönülden kutluyoruz.

Mustafa V. Koç  TÜS‹AD Yüksek 
‹stiflare Konseyi Baflkan› Oldu
‹fl dünyas›n›n liderlerini bir araya getiren TÜS‹-

AD Genel Kurulu 13 Ocak’ta gerçeklefltirildi.

Koç Holding Yönetim Kurulu Baflkan› Musta-

fa V. Koç, genel kurulda TÜS‹AD Yüksek ‹sti-

flare Konseyi Baflkanl›¤›’na oybirli¤i ile seçildi.

Yap›lan toplant›da, Koç Toplulu¤u’ndan befl

yeni isim, Koç Holding Bafl Hukuk Müflaviri

Kemal Erol, Koç Finansal Hizmetler ve Koç-

bank Genel Müdürü Kemal Kaya, Koç Hol-

ding Enerji Grubu Baflkan› Erol Memio¤lu,

Koç Holding Finansman Grubu Baflkan› Dr.

Rüfldü Saraço¤lu ve Hasan Y›lmaz, TÜS‹-

AD’›n yeni üyeleri oldular.

Dünyan›n gelece¤ini flekillendirmek
Her y›l ‹sviçre Davos’da düzenlenen Dünya

Ekonomik Forumu’nda bu y›l “dünyan›n gele-

ce¤ini flekillendirecek” 273 genç lider aç›klan-

d›. Listede, Bilgi Grubu Baflkan› Ali Y. Koç da

yer ald›. Her y›l yap›lacak seçimlerle 2009 y›l›n-

da 1111 kiflilik bir uluslararas› liderler toplulu-

¤u oluflturulacak. Ali Y. Koç’un bu genç lider

kadrosuna seçilmesi, Koç Toplulu¤u’nun viz-

yonu aç›s›ndan da büyük de¤er tafl›yor.

Gündemimizi Avrupa meflgul ettikçe farkl› sek-

törlerin de Avrupa’ya bak›fl aç›lar› bu ba¤lam-

da büyük önem tafl›yor. Son y›llarda etkinli¤ini

ve gücünü gittikçe art›ran “Üçüncü Sektör” de-

nilen STK’lar, Türkiye’nin AB üyeli¤i yolunda

büyük bir önem tafl›yor. Bu nedenle bu say›-

m›zda bir dosya haz›rlad›k ve ülkemizin önem-

li sivil toplum kurulufllar›n›n liderleriyle 2005

y›l› projeksiyonlar› üzerine konufltuk. Uzun bir

süredir STK’lar üzerine önemli çal›flmalar ya-

pan Vehbi Koç Vakf› Genel Müdürü Erdal Y›l-

d›r›m ise yapt›¤›m›z söyleflide, özellikle AB sü-

recinde STK’lar›n öneminin büyük ölçüde art-

t›¤›n›n alt›n› çizdi.

Asya-Pasifik Bölgesi’nde
Neler Oluyor?
K›sa bir süre önce meydana gelen deprem ve

tsunami felaketiyle birlikte bütün dünyan›n

gözleri bir kez daha Asya-Pasifik bölgesine

çevrildi. Bölgedeki son durumla ilgili olarak

Ram Pacific Genel Müdürü Hakan Bulgurlu

ile bir söylefli yapt›k. Bulgurlu, yaflanan felake-

tin hayat› nas›l etkiledi¤ini anlat›rken çok da

önemli bir noktaya parmak bast›: “Her fleye

ra¤men Asya’ya iyimserlik hâkim.”

Son dönemde yapt›¤› at›l›mlarla dikkat çeken

Beko Elektronik, ay›n son günlerine yaklafl›r-

ken yaflanan bir kazayla üzüldü. Beylikdü-

zü'ndeki 30 dönümlük bir alanda kurulu olan

depoda ç›kan yang›nda, çok say›da elektronik

eflyan›n yand›¤› belirlendi. Önemli maddi zara-

r›n meydana geldi¤i yang›n›n ard›ndan Beko

Elektronik’te çal›flmalar aksamaks›z›n devam

ediyor. Yang›nda can kayb›n›n olmamas› ise

en büyük tesellimiz. Tüm Beko Elektronik ai-

lesine geçmifl olsun diyoruz.

Hasan Bengü

Koç Holding Kurumsal ‹letiflim ve

D›fl ‹liflkiler Baflkan›
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‹pek üzerine alt›n iflleme tablo (1470-1490, ‹ran)

B
“Türkler” Bu Kez
Londra’y› Fethetti

“Türkler: Bin Y›l›n

Yolculu¤u, 600-1600”

sergisi Aygaz’›n da

destekleriyle Londra

Kraliyet Sanat Akademisi

(The Royal Academy of

Arts) ev sahipli¤inde

dünyayla bulufluyor.

Uygurlar’dan Osmanl›’ya

birçok eseri kapsayan sergi

22 Ocak-12 Nisan tarihleri

aras›nda aç›k olacak.

Sergiyi 400 binden fazla

kiflinin ziyaret etmesi

bekleniyor

Bin y›l boyunca Orta Asya’n›n do¤u s›n›r-

lar›ndan bafllayarak Do¤u Avrupa’ya ka-

dar ilerleyen Türk kültürlerinin geliflim

sürecini konu alan bir sergi ilk defa ger-

çeklefltiriliyor, Türkler: Bin Y›l›n Yolculu-

¤u, 600-1600. Sosyal sorumluluk bilinciy-

le bugüne kadar Türk toplumu ve kültü-

rünü zenginlefltirmeyi hedefleyen birçok

faaliyette  yerini alan Aygaz, Türklerin ta-

rihsel geliflimini benzersiz sanat eserleriy-

le tan›tan bu dev sergiye destek vermek-

ten büyük onur duyuyor. Türklerin 600-

1600 y›llar› aras›ndaki tarihsel ve kültürel

geliflimini yans›tan sergi Londra Kraliyet

Sanat Akademisi’nde 22 Ocak’ta aç›ld›.

Uygur, Selçuklu, Timur ve Osmanl› dö-

nemi eserlerin yer ald›¤› “Türkler: Bin Y›-

l›n Yolculu¤u, 600-1600” sergisinde, Top-

kap› Saray› Müzesi ile ‹stanbul Türk ve

‹slam Eserleri Müzesi’ndeki koleksiyonla-

r›n yan› s›ra 11 ülkeden, 37 kifli ve ku-

rumdan seçilen 350’nin üzerinde eser zi-

yaretçilerle bulufltu. 

Dikkat Çeken Eserler
Sergi’de yer alan de¤erli eserler aras›nda

Sultan Alaeddin Keykûbad için Konya’da

infla edilen bir camiden gelen eflsiz bir

13. yüzy›l Selçuklu hal›s› ve Timur döne-

minden kalma, geometrik çizimlerle be-

zeli, 30 metre uzunlu¤unda, muhteflem

bir mimari parflömen tomar› da bulunu-
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yor. Üstad Mehmet Siyah Kalem’in resim-

lerinin yer ald›¤› sergide Çin d›fl›ndaki en

büyük Çin porseleni koleksiyonlar›ndan

birine sahip Topkap› Saray› Müzesi’nden

de¤erli porselenler, Fatih Sultan Meh-

met’in günlü¤ü ve de¤erli tafllarla süslü si-

lahlar bulunuyor. 

Yolculu¤un Mimarlar› 
Sosyal ve kültürel faaliyetlere katk›s› sü-

rekli olan Aygaz’›n da destekleriyle ger-

çekleflen “Türkler: Bin Y›l›n Yolculu¤u,

600-1600” Sergisi’ndeki eserleri izleyiciyle

buluflturan kifliler de en az eserler kadar

dikkat çekici. Bu ola¤anüstü sergi, Top-

kap› Saray› Müzesi Müdürü Filiz Ça¤man,

Harvard Üniversitesi ‹slam Sanatlar› Pro-

fesörü David Roxburg, Sak›p Sa-

banc› Müzesi Müdürü Nazan

Ölçer, Kraliyet Sanat Akade-

misi’nden Norman Rosenthal

ve Sergi Küratörü Adrian Loc-

ke’un ortak çal›flmas› sonu-

cunda ortaya ç›kt›. Ziya-

retçilerini efli benzeri

bulunmayan bir yolcu-

lu¤a ç›karan “Türkler:

Bin Y›l›n Yolculu¤u, 600-

1600” sergisi, yaklafl›k üç ay

boyunca devam edecek ve

tahminlere göre en az 400 bin insan bu

sergiyi ziyaret edecek. Türkiye’nin tan›t›-

m›na da çok büyük katk› sa¤layacak olan

sergi hakk›nda Londra Büyükelçisi Ak›n

Alptuna, “Royal Academy of Arts’›n Mek-

sika konulu sergisinin ard›ndan bu ülkeyi

ziyaret edenlerin say›s› bir anda katlana-

rak artt›, Türkler konulu serginin ard›n-

dan Türkiye’ye yönelik ilgide de

büyük art›fl bekliyoruz” dedi.

Serginin aç›l›fl›nda bir ko-

nuflma yapan Aygaz Ge-

nel Müdürü Mehmet Ali

Neyzi ise, “Bu sayg›n ka-

labal›k önünde bulun-

maktan ülkem ve flirketim

ad›na onur duyuyorum” diye

bafllad›¤› sözlerini flöyle sür-

dürdü: “Türkiye’nin Avrupa Birli-

¤i üyesi olmaya bu kadar yaklaflt›¤›

bugünlerde bu özel sergiye katk›da bu-

lunmaktan gurur duyuyorum. Bu sergi

sayesinde birçok Avrupal› bin y›ldan faz-

la süredir devam eden kültürümüzün ar-

tistik baflar›lar›n› görme f›rsat› bulacak.

Bu sergi daha önce Türkiye d›fl›nda gös-

terilmemifl birçok eseri bar›nd›r›yor. Ay-

gaz Koç Toplulu¤u’nun lider flirketlerin-

den biridir. Sosyal sorumluluk bilincini

her zaman tafl›yan Aygaz geçen y›llarda

da birçok sosyal projenin sponsorlu¤unu

üstlenmifltir. Ayr›ca Aygaz her y›l Türk ta-

rihi ve kültürü hakk›nda bir kitap yay›n-

lamaktad›r. 

Kurucumuz Vehbi Koç medeni ve mo-

dern bir ülkenin önemini kavram›fl ve

‘Ülkem varoldukça ben de var›m’ ilkesiy-

le hareket etmifltir. Bu sergiye sponsor

olmam›z önerisini getiren ve destek olan

Say›n Ömer M. Koç’a teflekkür ediyo-

ruz.. Bu sergiyi düzenleyen ‹ngiliz Krali-

yet Akademisi’ni, küratörleri, Topkap›

Müzesi’ni, ‹stanbul Türk ve ‹slam Eserle-

ri Müzesi’ni kutlar›z.”

Kanuni Sultan Süleyman’›n Tu¤ras› (1540-1550)

Sürahi 
(1550-1600)

Çiçek Saks›l› Tanr›ça (11.-12. Yüzy›l)

Bekçi Figürü (12. Yüzy›l, Afganistan ya da ‹ran)
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The Royal Academy of Arts’taki sergiye
sponsor olma önerisi Say›n Ömer Koç’tan
geldi. Öneriyi duydu¤unuz andaki düflün-
celerinizle sergiyi gezdikten sonraki dü-
flünceleriniz aras›nda fark var m›?
The Royal Academy of Arts çok prestijli

bir kurum, Türkiye’nin tan›t›m› için çok

uygun bir platform olaca¤›n› düflündük.

Ama bu proje flimdiye kadar yapt›¤›m›z

sponsorluklardan farkl› olarak, ülkemi-

zin yurtd›fl›nda tan›t›m›na hizmet ede-

cekti Çok do¤ru bir ifl oldu¤una sergiyi

gördükten sonra daha çok inand›m. Ser-

ginin içeri¤i ve sunumu muhteflemdi,

zamanlamas› da çok iyiydi. 17 Aral›k’›n

hemen üstüne oldu. Avrupa çap›nda bir

olay haline geldi. Ve Aygaz isminin bu

olayla an›lmas›da çok isabetli oldu.

Enerji Grubu Baflkan›m›z Erol Memio¤-

lu bu projeye  bafl›ndan itibaren destek

verdi. Sergiye kat›lan ifladamlar›, gazete-

cilerde, olay› çok pozitif alg›lad›lar. 

16 fiubat’ta tekrar bir organizasyon ger-

çeklefltirece¤iz. Londra’da her y›l, bir

hafta boyunca, petrol flirketlerinin kat›l-

d›¤› bir organizasyon yap›l›yor. Bu haf-

taya Amerika’dan, Japonya’dan dünya-

n›n her taraf›ndan petrol flirketleri kat›l›-

yor. 16 fiubat akflam› bu flirketlerin kat›-

laca¤› bir resepsiyon düzenleyece¤iz.

Kendi sektörümüzdeki insanlara hem

Türkleri tan›taca¤›z hem de Aygaz’›n Av-

rupa’ya yaklaflma hedefi oldu¤u için

kendimizi tan›tm›fl olaca¤›z. Bu sergi

bunlar› yapmam›za da bir vesile oldu.

Ayr›ca çok da baflar›l› geçti. Normalde

buradaki sergilerin aç›l›fl›na 200 gazeteci

gelirmifl, bu sergiye 700 gazeteci geldi.

600 kifli davetli olarak gelecekti, 1500 ki-

fli geldi. Sadece Türkler de¤il, ‹ngilizler

de sergiye çok ra¤bet etti. Aç›l›fl çok

görkemliydi. Aygaz olarak gazetecilerle

ayr› görüflmeler düzenledik. ‹lber Or-

tayl›, Do¤an H›zlan, Edhem Eldem

gibi, konular›nda uzman ve sanata ilgisi

olan kiflilerle birlikteydik. Sergi aç›l›fl›

akflamüstüydü. Biz misafirlerimiz ve ga-

zetecilerle sabah bir kahvalt› organize

ettik, sergiyi kimse görmeden, di¤er ga-

zeteciler gelmeden gezdik. Daha sonra

di¤er gazetecilerle birlikte rehberler eflli-

¤inde yine gezdik sergiyi. Gerçekten gü-

zel bir organizasyon oldu. 

Enerji sektörünün merakla bekledi¤i

LPG kanunu daha ç›kmad›. Fakat ser-

best fiyata geçildi. Bir anlamda serbest

rekabet do¤du. Bu nedenle bu y›l Aygaz

için çok önemli bir y›l olacak, marka ön

plana ç›kacak. Tüketiciye kim daha iyi

hizmet verirse o tercih edilecek. Aygaz

çok köklü bir marka, fakat desteklenme-

si de gerekiyor. Bu nedenle bu sergiye

girmemiz, markam›z› konumland›rma-

m›z aç›s›ndan da önem tafl›yor. Aygaz,

bu sergiyle Türkiye’yi Avrupa’ya tafl›yan

bir marka oldu.  

Kiflisel olarak sergiyle ilgili görüflleriniz
neler?
Burada da Nazan Ölçer’i kutlamak gere-

kir. Çünkü Türklerin tüm geçmiflini in-

celeme fikri ondan ç›km›fl. Bizlerin bile

görmedi¤i eserleri bar›nd›ran bir sergi

bu. Türklerin Orta Asya’dan geldi¤ini bi-

liyoruz ama bunu sanat eserleriyle anlat-

mak çok etkileyici oldu. Girer girmez

Çin, Uygur yaz›tlar›yla, Semerkand’la

bafll›yorsunuz. Kendinizi bir anda Çin’de

hissediyorsunuz. Halbuki, Çin de¤il on-

lar Türk-Uygur eserleri. Sonra Selçuklu-

lara geçiyorsunuz. Burada ‹ran kültürü

anlat›l›yor gibi gelse de asl›nda yine

Türk kültüründen bahsediliyor. Timur

dönemi var ve daha sonra Osmanl› eser-

leri geliyor. Bunlar›n tümü bir araya gel-

di¤inde çok zengin bir sergi ortaya ç›k›-

yor. Ben bu nedenle yar›m milyon insa-

n›n gelece¤ini düflünüyorum. Aztek ser-

gisine 400 bin kifli gelmiflti. Fakat Aztek

Aygaz Genel Müdürü Mehmet Ali Neyzi:

Aygaz Genel Müdürü Mehmet Ali Neyzi, Londra’da The

Royal Academy of Arts’ta düzenlenen “Türkler: Bin Y›l›n

Yolculu¤u, 600-1600” sergisinin aç›l›fl›ndayd›. Neyzi ile

Türklerin 1000 y›ll›k muhteflem tarihini nadide eserlerle

anlatan muhteflem sergi üzerine konufltuk. “Türkiye oradan

nas›l görünüyor?” ve “bu sergiden sonra nas›l görünecek?”

sorular›na yan›t arad›k

Enerji Grubu Baflkan› Erol Memio¤lu
(solda) ile Aygaz Genel Müdürü Mehmet
Ali Neyzi birlikte.

“Avrupa ‹nsan› Türk
Kültürünü Merak Ediyor”

Aygaz Genel Müdürü
Mehmet Ali Neyzi
Londra’da serginin aç›l›fl
konuflmas›n› yaparken.
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Do¤udan Ç›kan 
Modern Ifl›k:
Mehmet 
Siyah Kalem
Üstad Mehmet Siyah Kalem... Lond-

ra’daki ‘Türkler’ sergisiyle sanat dünya-

s›n›n gündeminde kendine yer açan ve

kim oldu¤unu, nas›l yaflad›¤›n› bilme-

di¤imiz, uzmanlar›n hiç bir resim eko-

lünün içinde de¤erlendiremedikleri bu

ressam›n ‘gizemli ve muhteflem’ olarak

nitelendirilen resimleri ilgiyle izleniyor.

Resimler, ‹stanbul’un fethinin 500. y›l-

dönümü haz›rl›klar› s›ras›nda (1953 y›-

l›nda) Topkap› Saray›’nda bulunmufl.

‹ki ünlü sanat adam›n›n, Mazhar fievket

‹pfliro¤lu ve Sabahattin Eyübo¤lu’nun

Topkap› Saray›’nda Fatih albümlerini

incelerken rastlad›klar› Üstad Mehmet

Siyah Kalem, flimdi Londra Kraliyet Sa-

nat Akademisi’nde dünyaya aç›l›verdi.

Fatih Albümleri incelenirken 1953 y›-

l›nda resimlerine rastlanan bu gizemli

ressam için neler biliyoruz? Kimi resimleri-

nin üzerine sonradan düflülen flu kay›ttan

ressam›n ismini ö¤renmek mümkün ol-

mufl: “Kâr› Üstad Mehmet Siyah Kalem’in

ifli” (Üstad Mehmet Siyah Kalem’in ifli.) Bu

resimler, Yavuz Sultan Selim’in ‹ran sefe-

rinden (1514) savafl ganimeti olarak ‹stan-

bul’a getirilmifller. Ressam›n eserlerini ne-

rede yapt›¤› bilinmese de k›l›k k›yafetler-

den, yöresel giysilerden yola ç›karak bu

resimlerin Türkistan’da yap›lm›fl olabi-

lece¤i ihtimali üzerinde duruluyor.

Mazhar fi. ‹pfliro¤lu, ‘Siyah Kalem /

Bozk›r Rüzgar›’ adl› çal›flmas›nda ressa-

m›n yaratt›¤› kiflilerin do¤a güçleriyle

savaflan düfl ürünü yarat›klar oldu¤una

dikkat çekerek, “Siyah Kalem, insanlar-

la ruhlar aras›nda arac› olmay› üstlenir;

o yaln›zca sanatç› de¤il büyücüdür de”

diyor.

Mehmet Siyah
Kalem / Mum
Ifl›¤›nda ‹ki Kifli:
(24x15.7) Biri a¤›r
büyük bir kutuyu
yüklenmifl
götürüyor. Öteki
mum tutarak onun
yolunu
ayd›nlat›yor. 
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sergisi bir kültürü anlat›yordu. Bizimki

de bir kültürü anlat›yor ama içinde hem

‹ran, hem Orta Asya, hem Çin, hem Os-

manl› var. Çok renkli bir sergi. Akademi,

büyük resepsiyonun d›fl›nda bir davet

verdi. Kraliyet ailesinden ve Türkiye’den

de üst düzey bir kat›l›m oldu. Kültür ve

Turizm Bakan›m›z oradayd›. Tüm spon-

sorlar, ‹çiflleri Bakanl›¤›, Büyükelçimiz

herkes orada ve el eleydi. Sergi çok et-

kileyiciydi. Bu çok hofluma gitti. Sergi

1600 y›l›nda bitiyor. Türkler bu tarihte

Viyana’dayd›. Y›l 2004, Türkler ‹ngilte-

re’de. Biz hep oraday›z asl›nda ama Av-

rupa’ya biraz daha kendimizi anlatma-

m›z gerekiyor.

Dedi¤iniz gibi yabanc› bas›n da ciddi bir il-
gi gösterdi bu sergiye. Türkler kendilerini
veya yapt›klar› iyi iflleri do¤ru flekilde ifa-
de edebiliyorlar m› sizce?
Bence Türkiye’yi tan›tmak konusu ol-

dukça büyük bir sorun. Bu sergide iflin

içinde D›fliflleri Bakanl›¤›m›z da vard›.

fiule Soysal gibi görevi Türkiye’nin tan›-

t›m› olan bir elçimiz vard›. Hükümet de

bu konuda bir fleylerin yap›lmas› gerek-

ti¤inin fark›ndayd›. Biz ihracatç›lar ola-

rak da bunu y›llard›r söyleriz. ‹hracat ya-

pan ifladamlar› yurtd›fl›na gittiklerinde

hep Türkiye’nin imaj›yla ilgili sorunlarla

karfl›lafl›rlar: Ürün kalitesi, Türkiye’de

kaliteli ürün yap›l›r m› yap›lamaz m› gi-

bi. Bunlar›n tümü Türkiye’nin tan›t›m›y-

la ilgili sorunlar. Bu bak›mdan bizim bü-

yük eksiklerimiz var. Londra’da bu ko-

nuyla ilgili sohbetler çok yap›ld›. “Fran-

sa ve Avusturya’da da Türklerle ilgili ba-

z› faaliyetler yap›lmal› ki kamuoyu Tür-

kiye’nin AB’ye girmesi yönünde pozitif

bir tav›r tak›ns›n” gibi fikirler üzerinde

uzlafl›ld›.

Serginin aç›l›fl›yla birlikte Türkiye’de de
büyük bir merak uyand›. Türk halk›n›n da
bu sergiyi görmesi gerekmiyor mu?
Türkiye’ye bu sergiyi getirmek biraz zor.

Hatta en baflta bu serginin Viyana’ya,

Paris’e u¤ramas›n›n Türkiye’nin Avrupa

Birli¤i yolunda iyi bir etki yapaca¤›n›

düflünmüfltük. Fakat küratörler bunun

mümkün olmad›¤›n› söylediler. Çünkü

birçok eser sadece bu sergi için izin al›-

narak getirtilmifl. Çok k›ymetli eserler

bulunuyor, sigorta sorunu da yaflan›yor

do¤al olarak. Belki parça parça baz› k›-

s›mlar› Türkiye’de sergilenebilir. 

Yabanc› bas›ndan takip etti¤imiz kadar›y-
la yabanc›lar bizi merak ediyorlar, de¤il
mi? 
Gerçekten biz Türkleri çok merak edi-

yorlar. Akademi, bu sergiyi yaparken

serginin ad›n› seçmek için araflt›rma

yapm›fl. “Turks” ismini halk seçmifl. “Biz

Türkleri tan›mak istiyoruz” demifller.

Londra Kraliyet Sanat Akademisi’ndeki Türkler sergisinde resimleri ilgiyle karfl›lanan ve
s›rlarla dolu yaflam› hakk›nda eserlerinin d›fl›nda bilgi edinilemeyen Üstad Mehmet Siyah
Kalem sanat dünyas›n› flafl›rtmaya devam ediyor. Üstad Mehmet Siyah Kalem’in
resimlerini, 1953 y›l›nda Topkap› Saray›’nda araflt›rma yapan Mazhar fi. ‹pfliro¤lu ve
Sabahattin Eyübo¤lu bulmufltu

Kültür ve Turizm Bakan› Erkan Mumcu
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‹sviçre’de düzenlenen Dünya Ekono-

mik Forumu taraf›ndan, “dünyan›n ge-

lece¤ini flekillendirecek” 237 genç lider

aç›kland›. Dünya Ekonomik Forumu

Baflkan› ve Davos Zirvesi’nin kurucusu

Prof. Klaus Schwab taraf›ndan aç›kla-

nan listede Bilgi Grubu Baflkan› Ali Y.

Koç da yer ald›. 237 lider aras›nda Ali

Y. Koç ile birlikte Türkiye’den Devlet

Bakan› Ali Babacan, Do¤ufl Holding

Yönetim Kurulu Baflkan› Ferit fia-

henk ve Kanal D CEO’su Arzuhan

Yalç›nda¤ bulunuyor. Genç küresel li-

derler, Ürdün Kraliçesi Rania baflkanl›-

¤›nda oluflturulan ve New York Times

yay›nc›s› Arthur Sulzberger, Reuters

Baflkan› Tom Glocer, Yahoo Baflkan›

ve CEO’su Terry Semel gibi tan›nm›fl

medya mensuplar›n›n bulundu¤u bir

uluslararas› komite taraf›ndan 8 bin

aday aras›ndan seçildiler. 

Genç Liderler, 24-28 Haziran tarihleri

aras›nda, ‹sviçre’nin Zermatt kentinde

yap›lacak bir zirvede bir araya gele-

cekler. Her y›l 200’e yak›n genç küre-

sel lider seçilecek ve 2009 y›l›nda 1111

kiflilik bir uluslararas› liderler toplulu-

¤u oluflacak. Listede siyaset ve devlet

yönetiminden 57, ifl dünyas›ndan 97,

entelektüel yaflamdan 28, toplumsal

faaliyet alanlar›ndan 27, kültür dünya-

s›ndan da 5 kifli bulunuyor. 23 kifli ise

“etkili kamuoyu önderi” s›fat›yla liste-

ye dahil edildi. Genç liderlerin %30’u

kad›n.

Ali Y. Koç, Genç 
Küresel Liderler ‹çinde

Dünya Ekonomik Forumu
taraf›ndan 237 genç küresel
lider belirlendi. Bilgi Grubu
Baflkan› Ali Y. Koç da,
“dünyan›n gelece¤ini
flekillendirecek” liderler
aras›nda yer ald›. Liderler
Haziran ay›nda yap›lacak
zirvede bir araya gelecek

Koç Holding ve UniCredito ortakl›¤›y-

la kurulan Koç Finansal Hizmetler,

Türkiye’nin en büyük beflinci bankas›

olan Yap› Kredi Bankas›’n›n hisseleri-

nin %57,4’ünü ald›. Sat›fla konu olan

%57,4 oran›ndaki hisse, Çukurova Hol-

ding’in %39, yine grup flirketi olan Genel

Sigorta’n›n %5,5 ve TMSF mülkiyetinde-

ki %12,89 oran›ndaki Yap› Kredi Banka-

s› hisselerinden olufltu. Toplam hisseleri-

nin %42’si halka aç›k olan bankan›n

%57,4’ünün sat›fl bedeli, YKB hisseleri-

nin 30 Haziran 2004 tarihli mali tablolar›

baz al›narak belirlendi. Bu sat›n alma,

Koç Toplulu¤u’nun daha önce de vurgu-

lad›¤› finansman sektöründe büyümek,

bankalar liginde ön s›ralara t›rmanmak

ve bu hedefi gerçeklefltirmek

için de organik büyü-

menin yeterli olmaya-

rak, Toplulu¤un önüne

sat›nalma fleklinde ç›ka-

bilecek olanaklar› da de¤erlen-

direbilmek amac›n›n bir ad›m›

oldu. Koç Toplulu¤u, bu anlafl-

man›n gerçekleflmesi ile bireysel

bankac›l›k konusunda önemli bir

konumda olan Yap› Kredi Bankas› ile fi-

nansman sektöründe iddial› bir konuma

gelerek özellikle “tüketiciye en yak›n

topluluk” olma hedefini bir ad›m daha

ilerletmifl oldu.

Yap› Kredi Bankas›, 1944 y›l›nda serma-

yesinde devlet katk›s› bulunmayan, ulu-

sal çaptaki ilk özel Türk bankas› olarak

kuruldu. 1945 y›l›nda aç›lan yeni flube-

lerle, Türkiye’de semt flube-

cili¤i ve tasarruf mevduat›

dönemi bafllam›fl oldu.

1986 y›l›nda ise Merill Lynch

ile yap›lan anlaflma sonucu, ilk kez

bir Türk bankas›n›n, Yap› Kre-

di’nin bono ve sertifikalar›

uluslararas› sermaye piyasala-

r›nda kabul gördü. 

2004 y›l› Eylül ay› sonu itibariyle 10 bin

600 personelin çal›flt›¤› Yap› Kredi Ban-

kas›’n›n sermayesi, 752,3 trilyon Lira dü-

zeyinde bulunuyor. Banka dokuz ayl›k

dönemi 8,8 trilyon Lira net kârla tamam-

lam›flt›.

Finans Sektöründe
Büyüme Sürüyor
Koç Holding-UniCredito ortakl›¤›, 2 milyar 50 milyon Euro de¤er
biçilen Yap› Kredi Bankas›’n›n Çukurova Grubu ve Tasarruf
Mevduat› Sigorta Fonu (TMSF) elindeki hisselerini alarak Yap›
Kredi’nin %57,4’üne sahip oldu
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Geçti¤imiz aylarda Koç Toplulu¤u ile

ilgili yabanc› bas›nda yer alan haberleri

sayfalar›m›za yans›tmaya çal›fl›yorduk.

Özellikle son aylarda bu haberlerin say›-

s›nda önemli bir art›fl var. Ülkemiz iyi-

den iyiye Avrupa Birli¤i sürecine girer-

ken, Koç Toplulu¤u’nun da hedefini

“Avrupa’da her eve Koç markal› bir

ürün” olarak belirtmesi, bu haberlerin

önemini bir kat daha art›r›yor. Bu haber-

lerden biri de 5 Ocak’ta, Almanya’n›n en

yüksek tirajl› gazetelerinden Frankfurter

Allgemeine Zeitung’da yer ald›. Rainer

Hermann taraf›ndan kaleme al›nan

“Büyüyen Devler” bafll›kl› yaz› dizisinde

yer alan bir makalede, Koç Holding’in

faaliyetleri ve hedefleri ile ilgili bilgilere

yer veriliyor.

“Koç Holding, önümüzdeki yedi ila on

y›l içinde, cirosunu üçe katlamay› hedef-

liyor” sözleriyle bafllayan yaz›da, büyü-

menin öncelikle ihracat ve yurtd›fl›ndaki

faaliyetlerle sa¤lanaca¤› görüflüne yer

veriliyor. Koç Holding Kurumsal ‹letiflim

ve D›fl ‹liflkiler Baflkan› Hasan Ben-

gü’nün görüfllerine yer verilen yaz› flöy-

le devam ediyor: “Holdingin 2004 y›l›n-

da elde etti¤i 14 milyar Dolar düzeyin-

deki gelirin üçte biri, bu alanlardan elde

edildi. Hasan Bengü’ye göre, ihracat ve

yurtd›fl› faaliyetlerin toplam gelir içinde-

ki pay›, önümüzdeki y›llarda %50’ye ka-

dar ç›kacak.”

Hedef Yurtd›fl›nda Baflar›
Frankfurter Allgemeine Zeitung yazar›

Rainer Hermann, Koç Holding’in büyü-

me hedefine ancak yurtd›fl›nda elde

edece¤i baflar›larla ulaflabilece¤ini belir-

tiyor ve ekliyor: “1990’l› y›llar›n sonuna

kadar ihracattan elde edilen pay, Koç

Holding’in toplam gelirinin ancak %10’u

düzeyinde. 1996 y›l›nda yürürlü¤e giren

Türkiye ile AB aras›ndaki Gümrük Birli-

¤i sonucu, Türkiye’nin rekabet gücü h›z-

la artt›. Bütün felaket tellallar›n›n söyle-

diklerinin aksine, Koç Holding, artan re-

kabet karfl›s›nda Türkiye pazar›nda ne-

redeyse hiç pazar pay› kaybetmedi. Bu-

nun yerine Toplulu¤a ba¤l› flirketler, ve-

rimlili¤i ve üretkenli¤i art›r›c› yat›r›mlar

yapmaya, yeni teknolojiler gelifltirmeye

ve performansa ba¤l› ücret politikalar›

izlemeye bafllad›lar. Koç Holding’in en

önemli flirketlerinden olan Arçelik, son

befl y›l içinde tek bafl›na, 150 patent bafl-

vurusunda bulundu.”

Dünyan›n en çok izlenen ve en sayg›n

haber kanallar›n›n bafl›nda gelen CNN

International, bir süre önce yay›nlad›¤›

haberde Beko Elektronik’i tan›tt›. ‹stan-

bul’daki Beko Elektronik fabrikas›n› ge-

zerek, Beko Elektronik Genel Müdürü

Ali Sümerval ve Genel Müdür Yard›mc›-

s› Erem Demircan ile görüflen CNN, ha-

berinde, “Avrupa ve Asya aras›nda tarihi

bir kesiflim noktas› olan ‹stanbul, fabrika-

lar›ndan çok egzotik çarfl›lar› ve tarihi

an›tlar›yla tan›n›yor. Ancak Türkiye bu-

gün Avrupa’da sat›lan televizyonlar›n ya-

r›s›n› üretiyor” denildi. Haberde Beko

Elektronik taraf›ndan al›nan Grundig

markas›n›n Avrupa’da pazar pay›n› %8’e

yükseltti¤inin alt› çizildi ve pazarlama

stratejisinden ders ç›kar›labilece¤i vurgu-

land›. CNN, Beko Elektronik’in Alman

Grundig flirketini alma öyküsüne de ge-

nifl yer verdi: “Ad› kaliteyle eflanlaml› an›-

lan Alman Grundig flirketi geçti¤imiz y›l

batmak üzereydi. Beko Elektronik, Grun-

dig’i 100 milyon Dolar’l›k bir anlaflmayla

sat›n ald›. Sat›n alman›n ard›ndan Grun-

dig markas›n› korudu ancak tüm üretimi

‹stanbul’a kayd›rd›.” CNN, Grundig’in Be-

ko Elektronik taraf›ndan sat›n al›nmas›n-

dan sonra Almanya’da pazar pay›n› %8’e

ç›kard›¤›n› belirterek, “Beko Elektronik

flimdi, Alman geçmifli ve Türk bir gelece-

¤i olan televizyonlar› dünya piyasas›na

sunarak 2006 y›l›nda da benzer bir büyü-

me görmeyi hedefliyor” dedi. 

CNN’in Avrupa’ya Örne¤i: Beko
Son y›llarda at›l›mlar›n› ard› ard›na gerçeklefltiren Beko Elektronik, sayg›n haber kanal›
CNN’in de dikkatini çekti. CNN, Beko Elektronik ile ilgili olarak yay›nlad›¤› haberinde,
“Beko’nun stratejisinden ders al›nmal›” yorumunu yapt›

Türk Ekonomi Mucizesi
Alman Bas›n›nda

Koç Toplulu¤u’nun
faaliyetlerinin hemen hemen her
ay yabanc› bas›n›n sayfalar›na
yans›mas› sürüyor. Almanya’n›n
önde gelen gazetelerinden
Frankfurter Allgemeine
Zeitung’da yer alan haber,
hedefini Avrupa olarak
belirleyen Koç Toplulu¤u ile
ilgili önemli bilgilere yer veriyor
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17
17 Aral›k sonras›nda sivil toplum kurulufl-
lar› aç›s›ndan neler de¤iflti? Avrupa Birli-
¤i’ne üyelik sürecinde STK’lar›n etkinlik-
leri daha da artacak diyebilir miyiz?
Avrupa Birli¤i’ne kat›l›m sürecinin

STK’lar için olumlu anlamda zorlay›c› bir

etkisi oldu¤unu söyleyebilirim. Yasal alt-

yap›n›n de¤iflimiyle STK’lar›n gerek ku-

ruluflu, gerekse iflleyiflleri biraz daha ko-

lay hale gelecek. STK’lar daha çok tefl-

vik edilecek. AB’ye üyeli¤i söz konusu

oldu¤undan bu yana Türkiye’nin hemen

her bölgesinde STK’lar hem say› aç›s›n-

dan, hem faaliyet aç›s›ndan, hem de

özellikle yurtd›fl›ndan elde ettikleri mali

kaynak aç›s›ndan ciddi bir ilerleme kay-

detti. Tabii Türkiye’nin sivil toplum ge-

lene¤i aç›s›ndan Do¤u Avrupa ülkele-

rinden daha derin bir deneyim ve biriki-

mi var. Dolay›s›yla, STK’lar aç›s›ndan

oralardaki s›çramay› do¤al olarak Türki-

ye’de de beklemememiz gerekir. 17

Aral›k sonras› birdenbire her fleyin de-

¤iflmesi söz konusu de¤il. De¤iflikliklere

17 Aral›k’›n ard›ndan

AB yolunda önemli

ad›mlar atan

ülkemizde sivil

toplum kurulufllar› da

büyük bir önem

kazanmaya bafllad›.

Türkiye’nin önde

gelen STK’lar›n›n

liderleriyle

çal›flmalar›n› ve 2005

y›l›ndan beklentilerini

konufltuk. Vehbi Koç

Vakf› Genel Müdürü

Erdal Y›ld›r›m ise

STK’lar›n etki ve

AB’nin bu kurumlar›n

yap›s›nda yarataca¤›

yenilikler konusunda

sorular›m›z› yan›tlad› 

17 Aral›k Sonras› 
Her fiey Birdenbire 

De¤iflmeyecek

� � � � � � � �
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bakt›¤›m›zda özelikle uluslararas› iflbirli-

¤i konusunda, vak›f ve derneklerin de-

netlenmesi konusunda mevzuat›n

AB’nin mevzuat›na gittikçe yaklaflt›¤›n›

görüyoruz. Bu kesinlikle olumlu bir du-

rum. Fakat bu sektörün geliflimi için en

önemli unsur yasal statü de¤il. STK’lar›n

yasal altyap›dan ba¤›ms›z olarak, kendi

yönetim kapasitelerini gelifltirmesi haya-

ti önem tafl›yor. “AB’den önce STK’lar›n

sorunu nedir?” diye sordu¤unuzda, 100

kurulufltan 99’u “para” diyecektir. Bu

noktada ben farkl› düflünüyorum. Ek

kaynak olmas› bence beklendi¤i kadar

fark yaratmayabilir. Çünkü as›l fark› ya-

ratacak olan bu kayna¤› kullanacak in-

sanlar ve sistem. Altyap› gerekiyor; pro-

je gelifltirmek, bunun için kadro olufltur-

mak gerekiyor. Birçok örnekte, kaynak

verildi¤ini fakat istenilen flartlarda proje

üretilmedi¤ini görüyoruz. 

Baflka bir aç›dan bakt›¤›m›zda, Türki-
ye’nin AB’ye üyelik sürecinde STK’lar›n bir
etkisi olacak m›?
AB her ülkenin STK’lar›yla s›k› iliflkiler

içinde. Türkiye iliflkileri kapsam›nda da

STK’lar›n görüflünü, yorumunu ald›; ya

da resmi otoriteden ald›¤› görüflleri

STK’larla paylaflt›. Bir anlamda sa¤lama-

s›n› yapt›. Gerçekten resmi otoritenin ra-

porlad›¤› geliflmelerin olup olmad›¤›n›

ö¤renmeye çal›flt›. AB’nin ilerleme rapo-

runda da bunu görebilirsiniz. Ayr›ca,

Türkiye’nin AB üyeli¤ini do¤rudan mis-

yonunun bir parças› olarak gören ‹KV

ve TÜS‹AD gibi STK’lar var. Onlar›n da

kesinlikle bir katk›s› oldu süreç içinde. 

Vak›f sisteminin asl›nda Türkiye’de yüzy›l-
lar öncesine dayand›¤›n› görüyoruz. Fakat
modern anlamda STK’lar oldukça yeni. Bu
perspektiften bakt›¤›n›zda sizce STK’lar›n
Türkiye’de etkinli¤i nedir?
Çok basite indirgersek, STK’lar iki yolla

faaliyet gösterirler: do¤rudan hizmet

üreterek ya da merkezi ve yerel yöne-

timlere faaliyetleri ile ilgili bask› yapa-

rak. Do¤rudan icraat olarak bakt›¤›n›zda

Türkiye’deki STK’lar›n çok etkin olmad›-

¤›n› görürsünüz. Tüm dünyada STK’lar

kültür, sa¤l›k, çevre gibi konularda çal›-

fl›rlar. Türkiye’de e¤itim konusundaki

STK’lar ne kadar etkin? Türkiye’de ilk ve

orta ö¤retimde vak›f ve dernekler tara-

f›ndan kurulan okullar›n oran›n›n %5’i

geçti¤ini sanm›yorum. Sa¤l›k ve kültür-

de de bu böyledir. Hastanelerin, müze-

lerin kaç tanesine vak›flar sahiptir? ‹cra

anlam›nda bence Türkiye’de STK’lar›n

güçlü oldu¤unu söylemek mümkün de-

¤ildir. Bask› grubu aç›s›ndan bakt›¤›n›z-

da da daha etkin olabilmeleri gerekir.

Kurumsal tepkinin alt›nda bireysel tepki

vard›r. Bu al›flkanl›klar› olan toplumlar-

da örgütlü hareket de tabii daha etkin

olur. Bat›l› ülkelerle karfl›laflt›rd›¤›n›zda

Türkiye’deki STK’lar›n flu veya bu se-

bepten dolay›, “politikalar› etkilemek”

aç›s›ndan belli bir seviyenin üstünde ol-

mad›¤›n› görürüz.

Yapt›¤›n›z STK tan›m›ndan ve tüm söyle-
diklerinizden yola ç›karsak, STK’n›n Türki-
ye’de fonksiyonu ne olmal›?
Önce flu soruyu soral›m: “Dünyada ve

Türkiye’de neden böyle bir sektör var?”

Farkl› yan›tlar› var bu sorunun. Baz› in-

sanlar tarihi geliflime paralel olarak bunu

aç›kl›yorlar. Din olgusu da çok etkili.

Özellikle üç büyük dinin felsefesinde ha-

y›rseverli¤in vurgulanmas› belirleyici bir

faktör olmufl, birçok medeniyette bu tür

kurulufllar›n ilk tohumlar› din sayesinde

at›lm›flt›r. Bir de ekonomik teoriler üzeri-

ne kurulan aç›klamalar var: Böyle bir

sektör do¤du, çünkü özel sektör ve dev-

let kurumlar› baz› hizmetleri gerçekleflti-

remiyor. Genel olarak hükümetlerin dav-

ran›fl› ortalama seçmenini memnun et-

mek oldu¤undan, bu hedefin d›fl›ndaki-

lerin beklentileri göz ard› ediliyor. Karfl›-

lanmayan bir talep var ortada. Özel sek-

tör de her talebi karfl›lamaz, çünkü kâr

etmek zorundad›r. ‹nsan›n yaflam kalite-

sinin yükseltilmesinde devlet ya da özel

sektörün gerçeklefltiremedi¤i hizmetleri

STK’lar›n yerine getirmesi, bunu›n için

de daha fazla kaynak yaratmas› gerekir.

Ancak, ne kadar geliflirse geliflsin, üçün-

cü sektör için kaynak hep sorun olacak-

t›r. Bu nedenle, daha önce de belirtti¤im

gibi STK’lar›n yasa koyucuyu denetleme

ve yönlendirme konusunda da daha et-

kin olmas› gerekir. STK’lar›n fark yarata-

ca¤› bir baflka alan da “bilgi üretmek”tir.

Son y›llarda, bu alanda, TÜS‹AD, TESEV,

ERG (E¤itim Reformu Giriflimi) gibi bafla-

r›l› örnekler görmekteyiz. Bunlar›n di¤er

alanlara da yay›lmas› gereklidir.
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Vakf›m›z›n 2005 y›l› için planlad›¤› öncelikli çal›fl-

ma, 5. geniflleme sürecini temel alarak, aday ülke-

nin ve AB ortak pozisyonunun nas›l haz›rland›¤›-

n›, 10 yeni üyenin 31 ana bafll›kta müzakere pozis-

yonlar›nda hangi istisna ve geçifl dönemlerini han-

gi gerekçelerle talep ettiklerini, Kat›l›m Anlaflma-

s›’nda elde edebildikleri istisnalar› ve AB’nin getir-

di¤i koruma önlemlerini inceleyen bir “Müzakere

Süreci Rehberi” haz›rlamakt›r. Avrupa Birli¤i müza-

kere sürecinde STK’lar›m›z etkin ve etkili bir flekil-

de çal›flarak, söz konusu stratejinin bir parças› ha-

line gelmeyi hedeflemelidirler. Böylece, hem AB

kamuoylar›na Türkiye’yi anlatmak ve üyeli¤imize haz›rlamak için bir f›rsat yarat›lm›fl

olacak, hem de STK’lar›m›z AB’deki muadilleriyle daha yak›n iliflkiler içine girecekler-

dir. Müzakere süreci “siyasi” ve “teknik” boyutlar› olan bir bütündür. Yeni üye ülke-

lerde adayl›klar›n›n ilk dönemlerinde çok yüksek seviyelerde olan AB üyeli¤ine des-

tek, kat›l›m müzakerelerinde ilerleme kaydedildikçe önemli ölçüde azalm›flt›r. Bilindi-

¤i gibi “kat›l›m müzakereleri” asl›nda gerçek anlamda bir müzakere de¤ildir. Müzake-

re olarak adland›r›lan süreç, ilgili AB müktesebat›na uyum için yap›lmas› gerekenlerin

belirlenmesi ve takvime ba¤lanmas›n› içermektedir. Bu nedenle, her müzakere bafll›-

¤›nda, kamu kesiminden yetkin idari kadrolar›n yan› s›ra, meslek örgütlerinin, ifl dün-

yas› temsilcilerinin ve STK’lar›n sürece kat›l›m› çok önemlidir. Takvim belirlenirken

kendi alanlar›n›n ne kadar geçifl süresine veya ne tür geçifl düzenlemelerine ihtiyac›

olaca¤›n› en iyi bilecek kesimler onlar olacakt›r.

Davut Ökütçü / ‹ktisadi Kalk›nma Vakf› Baflkan›

‹KV: Müzakere Süreci 
Rehberi Haz›rl›yoruz



Günümüzde STK’lar, baflkalar›na say-

g› gösteren, onlar› cesaretlendirip ha-

rekete geçiren, eyleme yönelik araçla-

r› yaratabilen, kendinden emin, kor-

kusuz ve korku duymak için nedeni

olmayan kad›nlar ve erkekler, yani

vatandafllar›n kurduklar› örgütler ola-

rak tan›mlanmakta (Ralph Dahren-

dorf) ve “güç sömürüsüne karfl› en

önemli denetim ve denge unsurlar›n-

dan biri” olarak görülmektedir (Ja-

mes Maddison). Ülkemizde bu ta-

n›mlara uygun ve topluma mal olan

STK’lar›n hem say›s› çok az hem de

etkinlikleri çok s›n›rl›d›r. Öte yandan

gerek kurumlar›m›zda ve gerek vatan-

dafllar›m›zda (özellikle de üniversite

gençli¤inde)

oluflmaya bafl-

layan toplum-

sal duyarl›l›k

ve sosyal sorumluluk bilinci ile 2005

y›l› ve ötesinde ülkemizde STK’lar›n

giderek güçlenece¤ine ve sosyal, siya-

sal ve ekonomik yaflant›m›zda önemli

aktörler olaca¤›na inan›yorum. Avru-

pa Birli¤i; ulus-devlet kavram›n› afla-

rak, uluslarüstü bir oluflumu gerçek-

lefltirmek için özellikle sivil toplumlar›

örgütlemek ve bu toplumlar aras›nda-

ki yatay iliflkileri güçlendirmeyi hedef-

lemektedir. Bu nedenle AB müzakere

süreci ülkemizdeki STK’lar için çok

önemli aç›l›mlar ve kazan›mlar vaat

etmektedir. Ancak Avrupa

Komisyonu’nun STK prog-

ramlar› ve fonlar›na eriflmek

için ülkemizdeki STK’lar›n

bilgilendirilmesi, onlara

profesyonel destek veril-

mesi, yo¤un çaba harcan-

mas› gerekmektedir.

Süha Sevük / Türk E¤itim

Gönüllüleri Vakf› Baflkan›

TEMA: Özellikle Çevre
Konusunda STK’lar Daha
Haz›rl›kl›
2005 y›l›nda STK’lar, özellikle çevre konusunda faali-

yet gösterenler daha organize, haz›rl›kl› ve bilgili ola-

rak ülke sorunlar›na çare bulmada hizmet verecek-

lerdir. AB müzakere sürecinde sivil toplum kurulufllar›na önemli görevler

düflmektedir. Yaln›z çevre ile ilgili mevzuat ve kodlar›n ülkemize adaptas-

yonu müzakerelerinde de¤il, ayn› zamanda ç›kacak fonlar›n projelendiril-

melerinde ve uygulamalar›nda görev alacaklard›r.

Nihat Gökyi¤it / TEMA Vakf› Baflkan›

Brüksel’de 17 Aral›k 2004’te bafllayan

Avrupa Birli¤i müzakereleri

öncesinde STK’lar›n etkinlikleri aç›k

bir flekilde art› de¤erlerini

göstermifltir. Örne¤in TOBB

önderli¤inde 550 STK temsilcisinin

Brüksel’de Avrupa Birli¤i’ne girmesinin önemini

vurgulayan toplant›lar yapmas›; Vakf›m›z›n TÜS‹AD

iflbirli¤i ile Avrupa parlamenterlerine 10 Aral›k 2004

tarihinde, Türkiye’nin nüfus, uluslararas› göç ve üreme

sa¤l›¤› konusunda konferans sonuç kitaplar›n›n

da¤›t›lmas›n›n etkileri bizzat vakf›m›za gelen

telefonlardan da anlafl›lm›flt›r.

Baran Tuncer / Türkiye Aile Planlamas› 

Vakf› Baflkan›

TAP: Siyaset D›fl› Olmalar›
STK’lar› ‹nand›r›c› K›l›yor

AB’ne üye ülkelerin tümünde

hüküm süren kat›l›mc› ve ço¤ul-

cu liberal demokratik rejimin

oturmas› ve geliflmesinde STK’la-

r›n çok önemli bir yeri bulun-

maktad›r. Çünkü, bireysel olarak

vatandafllar, ancak STK’lar arac›-

l›¤›yla kamusal konularda söz sahibi olabilmekte-

dirler. Sonra, müzakereler s›ras›nda aç›lacak bafll›k-

lar›n bir k›sm› do¤rudan ya da dolayl› olarak

STK’lar› da ilgilendirecektir. Bir di¤er nokta olarak,

belli baz› STK’lar›n AB’deki benzerleriyle yapacak-

lar› iflbirli¤i sonucunda, baz› konularda müzakere-

leri kolaylaflt›r›c› etki yaratmalar›n›n mümkün oldu-

¤unu da belirtmek gerekir.

Rona Y›rcal› / Türk E¤itim Vakf› Baflkan›

AB ile müzakere sürecine girilmesi sivil toplum kurulufl-

lar›n›n kendi iç dönüflümlerini de h›zland›rmalar›n› ge-

rektirecektir. STK’lar›n hareket alan› geniflleyece¤inden ve STK’lardan bek-

lentiler artaca¤›ndan, daha dinamik bir yap›da ve genifl bir yelpazede hare-

ket edebilir kapasitede olmalar› gerekecektir. AB süreci dünya perspektifi ile

birlikte ele al›nd›¤›nda, h›zla de¤iflebilecek gündemlerle karfl› karfl›ya kalaca-

¤›z. Uzun vadede çal›flma yürütülen projeler d›fl›nda h›zla de¤iflen gündeme

cevap verebilmeye olanak sa¤layan etkinlikler önem kazanacakt›r. 

Can Paker / Türkiye Ekonomik ve Sosyal Etüdler Vakf› Baflkan›

AB SÜREC‹NDE STK’lar
� � � � � � � � � � � � � � � �

TEGV: Sosyal Sorumluluk
Bilinci Giderek Art›yor

Süha 
Sevük

TEV: Rekabet Yerine
‹flbirli¤i Gerekiyor

TESEV: STK’lardan 
Beklentiler Artacak
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2005’te STK’lar çok daha kurumsal-

laflm›fl, projelere sahip bir flekilde ça-

l›flacaklard›r. STK’lara ça¤dafllaflmay›

yakalama yolunda çok ifl düflmektedir.  Ça¤dafl Yaflam›

Destekleme Derne¤i olarak e¤itim a¤›rl›kl› projelerimizi

katlayarak yürütmek istiyor, bunun için her türlü geliflme

ve olana¤› izliyor, üzerimize düflen görevin bilinciyle çal›-

fl›yoruz. STK’lar›n önüne genifl olanaklar ve katl›mc›l›k su-

nuluyor. Devletle, yerel yönetimlerle paylafl›larak yap›la-

cak tüm çal›flmalarda her iki taraf›n da “yönetiflim” olgusu-

nu benimsemesi, bürokrasinin a¤›r ve otoriter yap›s›n› ve

STK’lara olumsuz bak›fl aç›s›n› de¤ifltirmesi gerekiyor.

STK’lar da donan›ml› olmak durumundalar. 

Türkan Saylan / Ça¤dafl Yaflam› Destekleme 

Derne¤i Baflkan›

ÇYDD:
Donan›ml› Olmak 
Durumunday›z 17 Aral›k STK’lar›n bundan sonraki geliflmesi

aç›s›ndan çok önemli bir farkl›l›k do¤urdu.

Toplumun gücünün ifadesi aç›s›ndan STK’lara

zaten her geçen sene daha fazla a¤›rl›k verildi-

¤ini görüyoruz. Bundan sonra, bu durumun

kurumsal olarak da, hukuki olarak da daha fazla geliflece¤ine inan›yo-

rum. STK’lar hedeflerini ve taleplerini çok daha somut bir flekilde ifa-

de edip, çözüm yollar›n› da önermek durumundalar. Ben, bundan

sonraki birkaç y›l boyunca STK’lar›n bu konuda bir adaptasyon devri

geçirece¤ine inan›yorum. 2005 bu y›llardan biri. Öncelikle müzakere

sürecinde STK’lar›n önemi gittikçe daha fazla ortaya ç›k›yor. Avrupa

Birli¤i pazarl›klar sürecinde

kendisine muhatap olarak

yaln›zca devleti de¤il ayn›

zamanda STK’lar› da kabul

etmekte. Bu sorumlulu¤un

bilincinde hareket eden

STK’lar›n etkinli¤inin daha

artaca¤›na inan›yorum. 

Faruk Eczac›bafl› / Türkiye

Biliflim Vakf› Baflkan›

TBV: Bu Y›l STK’lar ‹çin 
Adaptasyon Y›l› Olacak 

Türkan Saylan
Faruk 
Eczac›bafl›

AB’nin üç temel önceli¤inin; re-

kabetçi pazar ekonomisi, sa¤-

l›kl› iflleyen demokrasi ve iflle-

yen kamu yönetimi oldu¤unu

görüyoruz. Bu sebeple önü-

müzdeki dönemde ülkemizde,

baflta kamu kesiminde olmak

üzere kapsaml› bir zihniyet de-

¤iflimine de ihtiyaç duyulacak-

t›r. Bugün mevzuat odakl› çal›-

flan kamu yönetimi ye-

nilenmeli ve piyasa

ekonomisi odakl› yeni

bir bürokratik zihniyet

oluflmal›d›r. Merkezi

yönetim ile yerel yöne-

timler, de¤iflen piyasa

koflullar›yla bafl edebilir

hale gelmelidir. ‹liflkiler

yani kimi tan›d›¤›n ikin-

ci plana gerilerken,

rekabet ve verimlilik

ön plana ç›kacakt›r.

Bugüne kadar d›fl

iliflkilerin bir parças›

olarak yürütülen -ki

bu yüzden örne¤in

bizdeki AB ile ilgili kurumlar›n

ad› “AB ve uluslararas› iliflkiler

müdürlü¤ü” fleklindedir- AB ile

iliflkiler, her alana yay›lacakt›r.

Tüm bu geliflmeler, sivil toplum

örgütlerinin sorumlulu¤unu ve

dolay›s›yla etkinli¤ini art›racak-

t›r. Biz TOBB olarak, en büyük

etkilerinden birini ifl

çevremizde yaflayaca-

¤›m›z AB sürecine en

iyi flekilde haz›rlanmak

üzere, sektör meclisle-

rini oluflturmaya baflla-

d›k. Sektör meclisleri-

miz, sektörleriyle ilgili konular-

da ülke içinde söz sahibi olur-

ken, ülke d›fl›nda da, muhatap-

lar›yla bir araya gelerek çal›fla-

cakt›r.

Rifat Hisarc›kl›o¤lu /

Türkiye Odalar 

ve Borsalar Birli¤i Baflkan›

Deniz ve k›y›lar›n kirlenmesini önlemek,

mevcut kirlili¤in temizlenmesine katk›

sa¤lamak ve konuya iliflkin, halk›m›z›n

bilinçlenmesi maksad›yla, e¤itimler dü-

zenlemek suretiyle, denizleri yaflatma ça-

bas›nda olan DEN‹ZTEM‹Z Derne-

¤i/TURMEPA, kamu yarar›na faaliyetleri-

ni sürdürmektedir. Avrupa Birli¤i, aday-

l›k sürecinde devletin yürüttü¤ü faaliyet-

lere ek olarak, sivil toplum kurulufllar›n›n

ve özel sektörün önerilerini dikkate al-

maktad›r. Bir anlamda, STK’lar halk ile

devlet aras›nda köprü oluflturmaktad›r.

Bu nedenle, kamu kurulufllar› ve STK’lar

aras›nda, sistematik bir flekilde iflleyen,

dan›flmanl›k çal›flmalar›n›n ve iflbirlikleri-

nin olmas› gerekmektedir. Avrupa Birli¤i,

“halk›n kat›l›m›” prensibinden

yola ç›karak, STK’lar›n, karar ve

görüfllere kat›lmas›n› istemekte

ve özellikle aday ülkelerde, haz›rl›k süre-

cinde rol oynamalar›na yönelik olarak,

STK’lar›n geliflmesi için teflvik edici ol-

maktad›r. Bu anlamda sivil toplumun,

üzerine ald›¤› sorumluluklar›n bafl›nda,

fleffafl›k, hesap verebilirlik gibi ö¤elerin

benimsenmesi gelmektedir. 

Aziz Duman / DEN‹ZTEM‹Z Derne¤i/

TURMEPA Genel Sekreteri

TURMEPA: STK’lar Halk ile Devlet Aras›nda Köprüdür
Aziz 
Duman

Rifat 
Hisarc›kl›o¤lu

TOBB: Sektör Meclislerini Oluflturmaya Bafllad›k
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Koçfinans’›n faaliyetlerinden genel olarak
bahseder misiniz?
10 y›l önce kurulduk. Türkiye’nin ilk tü-

ketici finansman› flirketiyiz. Sat›fl nokta-

s›nda h›zl› ve formalitesiz kredi prensi-

biyle çal›fl›r›z. Bafllang›çta Koç Gru-

bu’ndaki flirketlerin ürünlerini kredilen-

dirmek amaçlanm›fl ve Arçelik, Tofafl

ve Ford ürünlerinin sat›fl›na destek ve-

rilmifltir. Zaman içinde potansiyel sek-

törler de¤erlendirilerek “marka ba¤›m-

s›z” faaliyet gösterilmesine bafllanm›flt›r.

Otomotiv, beyaz eflya, mobilya, mut-

fak/banyo, ›s›tma/so¤utma ve e¤itim

sektörlerinde çeflitli markalar›n ürünleri

için bugüne kadar 3 milyon adet kredi

kulland›r›lm›flt›r. Bin aktif üye iflyeriyle

çal›fl›lmaktad›r. Sistemimizin banka kre-

dilerine göre avantaj›; kredi ifllemlerinin

sat›fl noktas›nda sat›fl yetkilisi taraf›ndan

yap›lmas› ve böylece müflteri ma¤aza-

dan ç›kmadan sat›fl›n tamamlanmas›na

imkan verilmesi, sadece belirli bir ban-

kan›n kart›na sahip olan müflterilere de-

¤il tüm müflterilere önerilebilecek bir

sistem olmas›, tüm kredi taleplerinin or-

talama bir saat içinde yan›tlanmas› ve

sofistike istihbarat ve kredi de¤erlendir-

me yöntemlerimiz sayesinde az say›da

belgeyle, kefilsiz kredi kulland›r›labil-

mesidir. Bankalar›n flubelerinin yerine

bizim sistemimizde sat›fl noktalar› vard›r.

Faaliyet gösterdi¤imiz otomotiv d›fl›nda-

ki sektörlerde yo¤un kullan›lmakta olan

senetli sat›fl sistemine göre de; müflteri

riskini bayinin üzerinden almas›, müflte-

ri aç›s›ndan taksitli olan sat›fl›n bayi aç›-

s›ndan peflin olmas›na imkân tan›mas›

ve sat›c›n›n nakit ak›fl›n› düzenlemesine

yard›mc› olmas› temel avantajlar›m›zd›r.

Özellikle enflasyonun düflüflü kampanya-
lar› nas›l etkiledi?
Enflasyonun düflüflüyle birlikte faiz

oranlar› da ayn› ölçüde olmasa da düflüfl

göstermifltir. Kredi vadeleri de uzam›fl,

hem distribütörlerin yapt›klar› vadeli sa-

t›fl kampanyalar›nda hem de finans ku-

rulufllar›n›n kampanyalar›nda taksit say›-

lar› artm›flt›r. Fiyat art›fl› korkusuyla öne

çekilen talebe etkisi ise olumsuz olmufl,

müflterilerin al›mlar›n› çok daha fazla

araflt›rarak ve bekleyerek yapmalar›na,

daha seçici olmalar›na imkân tan›m›flt›r.

Bu sebeple kampanyalar müflterileri da-

ha da cezbedecek teklifler sunma ihtiya-

c›na paralel olarak gittikçe daha reka-

betçi olmaktad›r. Bu ortamda fiyatla re-

kabetten çok, hizmet ve yarat›lan mem-

nuniyet seviyesiyle rekabet öne ç›kmak-

ta, sat›fl› k›sa süredi bitirmeye yard›mc›

olan, müflteriyi yormayan ve sat›fl süreci

içinde ma¤azadan ç›kmas›na sebep ver-

meyen finansman imkânlar› gittikçe

önem kazanmaktad›r. Bugün için enflas-

yon düflüflüyle birlikte distribütörlerin

de bayilere sat›fllar›ndaki vadeleri uzat-

mas›na ra¤men, zamanla daha da uza-

yacak vadelerin yarataca¤› ifllem yükü

ve riskin, dibtribütörleri gittikçe vadeli

sat›fltan uzaklaflt›raca¤›na, piyasay›, müfl-

terileri finansman flirketlerinin taksitlen-

direce¤i peflin sat›fl ortam›na yönlendire-

ce¤ine inan›yoruz.

Ülkemizin ilk tüketici finansman› flirketi olan Koçfinans,

özellikle son y›llarda, Koç Toplulu¤u’na ba¤l› bayilerin

kampanyalar›n›n vazgeçilmez unsuru oldu. Sistemi

sayesinde baflvurulara en fazla bir saat içinde yan›t

verebilmesi, Koçfinans’›n en büyük art›lar›ndan biri.

Koçfinans’›n faaliyetlerini ve sektörü, Genel Müdür

Kürflad Öçel ile konufltuk...

Kredi Baflvurusuna 
Saatte Yan›t1
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fiu anda uygulanan ortalama faiz oranlar›
ile ilgili bilgi verir misiniz?
Faiz oranlar›, finans piyasalar›nda yafla-

nan olumlu geliflmeler neticesinde, bir y›l

öncesine k›yasla oldukça düflüfl göster-

mifltir. Otomotiv kredilerinde %1.95’li se-

viyelere gelmifltir. Dayan›kl› tüketim ve

ev yenileme ürünlerinde ise %2.5-%3.5

aras›nda de¤iflen oranlardad›r. Koçfinans

faiz oranlar› ise faaliyet gösterdi¤imiz

sektörlerdeki uygulamalara paralel sevi-

yededir. Vadeli sat›fl›n hâkim oldu¤u sek-

törlerde distribütörlerin vadeli sat›fl kam-

panyalar›na, banka kredilerinin kullan›l-

d›¤› sektörlerde de bankalar›n faizlerine

uyumlu, fakat kredi sistemimizin sundu-

¤u ayr›cal›klar›n de¤erini de yans›tabildi-

¤imiz faizlerde fiyatlama yap›yoruz. 

Kaynak maliyetleriniz nedir? Sektörde kay-
nak sorunu yaflan›yor mu?
Kredi kaynaklar›m›z, ba¤l› oldu¤umuz

mevzuat tüketici finansman flirketlerine

mevduat toplama imkân› tan›mad›¤›n-

dan, k›s›tl› yöntemlerle s›n›rl›d›r. Bankala-

r›n yüzlerce flube ve binlerce eleman yü-

kü karfl›s›nda çok verimli çal›flma sistemi-

miz sayesinde, merkezi tek bir ofis ve

100 civar›nda personelin getirdi¤i iflletme

maliyeti avantaj›m›z› kullan›yoruz. Seçe-

neklerimiz, bankalardan kredi kullanmak

veya alacaklar›m›za dayal› menkul k›y-

met/finansman bonosu ihraç etmektir.

‹kinci seçenek, yurtd›fl›ndaki tüketici fi-

nansman flirketlerinin öncelikli fonlama

yöntemiyken, üzerindeki vergi ve ihraç

maliyetleri sebebiyle, ülkemizde bugüne

kadar cazip bir fonlama alterntaifi olama-

m›flt›r. 2006 y›l›nda benzer yat›r›m araçla-

r›na göre ayn› flartlarda getiri sa¤lamas›na

imkân tan›nan bu menkul k›ymetlerin et-

kin bir flekilde fonlama arac› olarak kul-

lan›lmas› için haz›rl›klar›m›z bafllam›flt›r. 

Koçfinans’›n özellikle Koç Toplulu¤u bayi-
lerine yönelik kampanyalar› var m›?
Koç Toplulu¤u’nun yukar›da belirtti¤imiz

sektörlerde üretim veya sat›fl yapan flir-

ketlerinin bayileri kredi ürünlerimizden

faydalanabilmektedir. Tofafl-Fiat ve Ford

ile sürekli kredi kampanyalar› düzenle-

mekte ve karfl›l›kl› verim almaktay›z. Di-

¤er markalar›m›z ile de iflbirli¤i içinde ol-

mak ve Koçfinans ürünlerini kampanya-

lar›n›n vazgeçilmez parças› haline getir-

mek için sürekli temas halindeyiz. 

Müflteri portföyüne bak›ld›¤›nda krediler
en çok hangi alanlarda kullan›l›yor?
Otomotiv ürünleri kulland›rd›¤›m›z kredi-

lerin büyük bir bölümünü oluflturmakta-

d›r. Bunun yan›nda dayan›kl› tüketim,

mobilya, mutfak/banyo ve ›s›tma/so¤ut-

ma ürünlerinden oluflan ev yenileme sek-

törleri ve e¤itim sektöründe bin üye iflye-

ri ile 30’un üzerinde markan›n ürünlerine

kredilendirme yap›yoruz.

Koç Toplulu¤u bayilerinin kampanyalara il-
gisi nas›l?
Otomobil ve hafif ticari araçlar sektörün-

de hemen hemen tüm bayilerle çal›flmak-

tay›z. Di¤er sektörlerde de bayilerin bir

bölümü aktif olarak çal›flmaktad›r. Daha

çok bayinin sistemimize dahil olmas›n›

hedefliyoruz.

Tüketici finansman› flirketinin Koç Toplulu-
¤u için önemi nedir?
Ev ve eflyas›, otomobil, beyaz/kahveren-

gi eflya gibi mallar, bir finansman arac› ol-

madan tipik tüketicinin al›m gücünün

üzerindedir. Üretimin art›fl› ile beraber sa-

t›fl›n sa¤lanmas› için tüketici finansman›

flirketleri do¤mufltur. Bunlar belirli bir

markan›n sat›fl›na yönelik “captive” olabi-

lece¤i gibi genel amaçl› da olabilmekte-

dir. Toplulu¤umuzun tüketiciye yak›n ol-

ma ve en iyi koflul ve hizmeti sa¤lama he-

defi dahilinde Koçfinans’›n distributör, ba-

yi ve tüketiciye özel uygulamalar yapabil-

mesi, bilginin içeride depolanarak kulla-

n›labilmesi avantajlar›n›n ekonomik gelifl-

meler paralelinde önem kazanaca¤›na,

çeviklik ve maliyet avantajlar›m›zla önem-

li görevler üstlenece¤ine inan›yoruz.

“Tüm kredi taleplerinin ortalama bir saat içinde
yan›tlanmas› d›fl›nda sistemimizin banka kredilerine
göre flu avantajlar› var: Müflteri ma¤azadan ç›kmadan
sat›fl›n tamamlanmas›na imkân verilmesi, belirli bir
bankan›n kart›na sahip müflterilere de¤il tüm
müflterilere önerilebilecek bir sistem olmas›, sofistike
istihbarat ve kredi de¤erlendirme yöntemlerimiz ile az
say›da belgeyle, kefilsiz kredi kulland›r›labilmesi”
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K›sa bir süre önce meydana gelen deprem
ve tsunami facias›, Asya-Pasifik Bölge-
si’nde ticari hayat› nas›l etkiledi?
Yaflad›¤›m Hong Kong, depremden direk

olarak etkilenmemekle beraber bölgede-

ki turizm yat›rimlarinin önemli bir yüzde-

sinin kayna¤› olmas› ve Hong Kong’da

yaflayan insanlar›n tatillerini bu bölgede

geçirmesi dolay›s› ile facian›n etkilerini

çok yak›ndan hisseti. En büyük zarar tu-

rizm sektöründe ve deprem merkezine

en yak›n Aceh, Endonezya, Güney Hin-

distan ve Sri Lanka gibi yerlerdeki altya-

p›da meydana geldi. Tsunami bu yerler-

deki canl› ifl hayat›n› ve günlük yaflam›n

büyük bir k›sm›n› yok etti. Medyadan ta-

kip etmenin yan›nda, felaket s›ras›nda

orada bulunan arkadafllar›mdan dinledik-

lerim de dehflet verici. Örne¤in daha ön-

ce gitti¤im, gelirinin nerede ise tamam›n›

turizmden sa¤layan Sri Lanka flu anda bü-

yük bir kaos içerisinde. Bundan birkaç

hafta öncesine kadar tur rehberleri Sri

Lanka’n›n Unawatuna sahillerinde dün-

yan›n birçok ülkesinden gelen turistleri

a¤›rl›yordu. Fakat flimdi neredeyse her

fley yok oldu. Bu sahillerde bir tek otel

bile ayakta de¤il. Hepsi hasar görmüfl du-

rumda. Unawatuna özellikle dal›fl okulla-

r›na sahip olmas›yla dünyan›n dört bir ya-

n›ndan, birçok insan için bir cazibe mer-

keziydi. Okulun y›k›nt›lar›n›n aras›nda flu

anda sadece “‹ngilizce ve Almanca konu-

flabiliyoruz” yaz›l› ingilizce bir tabela gö-

rünebiliyor. Bunlar›n yan›nda mekân›n

acilen terk edildi¤ini gösteren izler var;

paletler, maskeler, bira flifleleri enkaz›n

içinde öylece duruyor. Hiç kimse sahip-

lerinin kim oldu¤unu ya da Tsunami’de

ölüp ölmedi¤ini bilmiyor. Altyap›s› daha

geliflmifl olan kiral›k binlerce villan›n ve 5

y›ld›zl› otelin bulundu¤u Malezya ve Phu-

ket Adas›’nda ise durum çok daha iyi.

Ancak turizm flu anda buralarda da çok

sakin ve yap›lan rezarvasyonlar erteleni-

yor ya da iptal ediliyor. Daha az geliflmifl

bölgeler olan Güney Hindistan ve Endo-

nezya’n›n kuzey adalar›nda ise altyap› ta-

mamen yok olmufl gibi görünüyor. Köy-

ler ve kasabalar enkaz y›¤›nlar›yla dolu.

Bal›kç›l›k ve tar›m tamamen durmufl du-

rumda, depremin merkezi olan ve Tsuna-

mi’nin tamamen harap etti¤i Aceh’in ye-

niden yap›lanmas› için 5 milyar Dolar ge-

rekiyor.

Koç Toplulu¤u’nun faaliyetleri bu olaydan
nas›l etkilendi?
Direkt olarak etkilenmedi. Fakat çal›flan-

lar›m›z›n bir k›sm›, onlar›n aileleri ve ar-

kadafllar›, müflterilerimizin bir k›sm› bu

felaketi yaflad›. Bu felaket bölgede yafla-

yan herkeste flok etkisi yaratt›. Herkesin

etkilenen arkadafllar› var. Tsunami Phu-

ket’i vurdu¤u anda Hong Kong’dan bir

tan›d›k, Andrew Keith sahildeymifl. Dal-

galar onu bir batakl›¤›n içine çekmifl.

Kendini kurtarmaya çal›fl›rken, yine ken-

dini kurtarmaya çal›flan hamile bir kad›n

ona tutunmufl. Yavafl yavafl batarlarken

Andrew’in kurtulmak için tek flans› kad›-

n› b›rakmakm›fl. Ç›rp›n›fllar›n ard›ndan

kad›n ve Andrew birbirinden ayr›lm›fl,

Andrew’in o s›rada baca¤› k›r›lm›fl ve ya-

r› bayg›n bir flekilde kurtulmufl. Fakat ka-

d›n›n cesedi daha sonra t›pk› kocas› gibi

sahilde bulunmufl. Bu tür birçok hikâye

dolafl›yor ortal›kta ve bu hikâyeler tabiiki

bizlerin morali üzerinde olumsuz etki ya-

rat›yor.

2004’ün bitmesine çok az bir zaman kala Asya büyük bir felaketle sars›ld›.

Kilometrelerce uzakta olmam›za ra¤men bizi bu kadar etkileyen deprem, orada

yaflayanlar› sosyal, psikolojik ve ekonomik aç›dan nas›l etkiledi diye ilk a¤›zdan

ö¤renmek istedik. Ram Pacific Genel Müdürü Hakan Bulgurlu’yla bu büyük felaket

ve bundan sonras›nda muhtemel olacaklar konusunda bir röportaj gerçeklefltirdik

Ram Pacific Genel Müdürü Hakan Bulgurlu:

“Her fieye Ra¤men Asya’ya
‹yimserlik Hâkim”

Ram Pacific 
Genel Müdürü 

Hakan Bulgurlu
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Facian›n ard›ndan sizin kiflisel gözlemleri-
niz nas›l? Durumu bir de sizin a¤z›n›zdan
ö¤renebilir miyiz?
Böylesi bir felakette her insan›n elinden

geldi¤i kadar yard›m etmesi gerekiyor.

Felaketten sonra birçok arkadafl›m ile bir

araya geldik. En k›sa zamanda en etkili

yard›m› nas›l yapabilece¤imizi tart›flt›k.

Felaketten sonra zarar görenlere kifli bafl›-

na 65 Dolar gibi bir rakkam ile en çok

yard›m elini uzatanlar Hong Konglu’lar

oldu. Yard›m organizasyonlar›na katk›da

bulunmayan bir kifli bile tan›m›yorum.

Fakat bu organizasyonlar›n birço¤u bü-

rokratik engellere tak›l›yor. Tahminen

toplanan yard›mlar›n sadece %5’i direkt

olarak zarar görenlere ulaflabiliyor. Bu fe-

lakette özellikle bal›kç›lar karfl›l›k bekle-

meden yard›ma ilk koflan insanlar oldu.

En fazla etkilenenler de yine teknelerini,

evlerini ve ailelerini kaybeden bal›kç›lar.

Benim de üye oldu¤um Hong Kong yel-

ken kulübünün birçok uzman› ve teknik

altyap›s› var. Kulüp olarak bu uzmanlar›

zarar gören bal›kç›lara gönderdik. Onlara

tekne, a¤, motor gibi tekrar denize aç›l-

malar›n› sa¤layacak yard›mlar yap›yoruz. 

Bölgedeki yabanc› yat›r›mc›lar olaya nas›l
bir tepki verdiler? Yat›r›mlar›n› geri çeken-
ler oldu mu?
Yabanc› yat›r›mc›lar›n en aktif oldu¤u

Phuket’te gelecek 18 ay içinde altyap›n›n

%90’› tamamlanacak. Adan›n bat›s›ndaki

Cape Yamu, Philippe Starck (dünyaca

ünlü tasar›mc›) taraf›ndan dizayn ediliyor.

Genele bak›ld›¤›nda bir toparlanma ve

iyimserlik görülüyor. Yat›r›mc›lar›n çok

küçük bir k›sm› bölgeden çekildi. 

Bölgenin son dönemlerde artan önemine
ba¤l› olarak Türkiye’nin bölgedeki yat›r›m-
lar› ne durumda?
Asya’daki insanlar Avrupa’l›lar yerine bi-

zimle ifl yapmay› tercih ediyorlar. Türki-

ye, Asya ve Avrupa’n›n kesiflti¤i bir yer

oldu¤undan bizimle daha iyi bir empati

kuruyorlar. Asya, Hindistan’a ve Çin’e

do¤ru büyüyen bir pazar. Fakat Türkiye

bu olanaklar› de¤erlendirmek aç›s›ndan

biraz geride kal›yor. Mermer, bak›r ve

hammadde konusunda belli bir talep var.

Türkiye bu talebi karfl›layacak yat›r›mlar

yapm›yor. Çin dünyan›n “workshop”u gi-

bi çal›fl›yor. Pearl River Delta lider üretim

havuzlar›ndan biri. Bu bölgede yat›r›m

yapan ve geliflen birkaç Türk flirketi var.

Türkiye mutlaka geliflen bu pazara enteg-

re olmal›. Rekabeti düflünerek, Türki-

ye’deki iflçilik yo¤un üretimimizi Asya’ya

tafl›mal›y›z. Özellikle tekstil endüstrimizin

bu konuda acil tedbirler almas›, bölgede-

ki iflbirliklerini art›rmas› gerekiyor. Türki-

ye Avrupa pazar›na girmek isteyen Çin

flirketleri için bir s›çrama tahtas› görevi

yapabilir. Türk flirketleri böyle birçok aç›-

dan olanaklar yakalayabilirler.

Bölgenin global ölçekte önemi düflünüldü-
¤ünde Türkiye’nin bölgedeki hangi yat›r›m-
lar› yeterli görünüyor?
Geçmiflte Türk hükümetleri ve ifladamlar›

Çin’de ifl yapman›n önemini hep göz ar-

d› etmifller. Bunun ard›nda Türkiye’nin

üst üste yaflad›¤› ekonomik krizler ve

bundan dolay› Çin için zaman, enerji ve

kaynak ay›ramamas› yat›yor. Fakat bu,

kaç›rd›¤›m›z zaman› ve imkânlar› yakala-

yamayaca¤›m›z anlam›na gelmiyor. Glo-

bal de¤iflikliklerin ve olanaklar›n fark›nda

olmal› ve hatalar› tekrarlamamal›y›z. Pa-

zara girerken 1.3 milyar Çin’li gibi eski

masallar› göz ard› etmeli ve 300 milyon

aktif tüketicinin zevklerine ve tüketim

al›flkanl›klar›na göre hareket etmeliyiz.

Bundan dolay› bu pazarda ürün satmak

için öncelikle uzun bir gözlem yapmal›

ve pazar› çok iyi de¤erlendirmeliyiz.

Koç Toplulu¤u aç›s›ndan bölgenin önemin-
den bahseder misiniz?
Ram Pacific olarak 10 y›ld›r bölgede aktif

biçimde çal›fl›yoruz. Bu zaman içinde bil-

gi birikimimiz hükümet ve ifl çevreleri ile

iliflkilerimiz önemli seviyelere ulaflt›. Bu-

gün Koç Toplulu¤u’nun bölgedeki ticare-

ti y›ll›k 600 milyon Dolar’› geçiyor. Bu

miktar Türkiye’nin bölgedeki ticaretinin

önemli bir k›sm›n› kaps›yor. TDD bu böl-

gede üretim olarak konufllanan ilk Koç

Grubu flirketi. Chung Mei firmas› ile kuru-

lan ortakl›kta, ya¤l› radyatör, banyopan

ve ani su ›s›t›c›s› üreterek pazara girdi.

Üretimin yan›nda Ram Pacific, Çin paza-

r›nda Demirdöküm’ün panel radyatör ve

kombilerini da¤›t›yor. Bugün Demiladi

Tianjin, Çin’de panel radyatör ithalinde li-

der konumda. Koç Toplulu¤u bu bölge-

de uzun vadeli bir vizyon ile hareket edi-

yor. Çin’de Shanghai, Pekin, Shenzhen,

Dongguan ve Hong Kong’da da merkez

büro olmak üzere befl bölgeye da¤›lm›fl

durumday›z. Bir sonraki aflamada Çinli

tüketicileri ve üretim yapmak için yat›r›m

yapmay› planl›yoruz. Bu hedef do¤rultu-

sunda ürün gam›m›z› geniflleterek yeni

pazarlara girece¤iz. Bu bölgedeki ticare-

tin önemli bir k›sm›, üçüncü ülke pazar-

lar›na giden transit ticaretten olufluyor.

Beko ve Arçelik, Ram Pacific’in bünyesin-

de kuruldu¤undan bu yana personel bu-

lunduruyor. F›rsatlara gelince; s›n›rs›z ol-

du¤unu söyleyebilirim. Koç Toplulu¤u

flirketlerinin hammadde ve komponent

temininde Uzak Do¤u ve Asya Pacific

bölgelerine daha çok önem vermesi ve

kaynak ay›rmalar› gerekti¤ini düflünüyo-

rum. H›zla büyüyen Hindistan, Çin ve En-

donezya gibi nüfusun ve pazar potansi-

yelinin çok büyük oldu¤u ülkelerde ko-

nufllanmak, uzun vadeli stratejilerin ve

hedeflerin oluflturulmas›n› gerektiriyor.

Koç Toplulu¤u ürünlerinin bu bölgelerde

üretim, sat›fl ve da¤›t›m› için flirketlerin

kaynak ay›rmas› gerekli. Ram Pacific ola-

rak yol göstermeye ve elimizden geldi¤i

ölçüde yard›mc› olmaya haz›r›z.
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Ram Pacific Genel Müdürü Hakan
Bulgurlu (sa¤da), (soldan sa¤a) Koç
Holding Kurumsal ‹letiflim ve D›fl ‹liflkiler
Baflkan› Hasan Bengü, Ram Pacific
Shanghai Ofis Yöneticisi O¤uzkan
fiat›ro¤lu ve Koç Holding CEO’su Bülend
Özayd›nl› ile birlikte Ram Pacific’in Hong
Kong’daki ofisinde.
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‹
‹ki y›l üst üste sektörün en be¤enilen flir-

keti seçilen Koç Finansal Kiralama’n›n

Genel Müdürü Ça¤atay Baydar’la, istik-

rar›n ekonomi için olmazsa olmazl›¤›,

sektörün önünün aç›lmas› için nelerin

gerekti¤i, geçmifl y›llar›n de¤erlendirmesi

ve sektörün gelece¤ine iliflkin düflüncele-

rini ö¤renmek üzere bir araya geldik.

Sohbetimiz s›ras›nda Baydar, Koç Hol-

ding’in gücüne de¤inerek baflar›lar›n› flu

sözlerle özetledi: “…rüzgâr› arkam›za al-

d›k ve ifl yapmaktan baflka bir fley dü-

flünmüyoruz.” 

Bu baflar›y› nas›l de¤erlendiriyorsunuz?
Öncelikle, Capital dergisinin gerçeklefltir-

di¤i ankette 25 sektör yer al›yor. 25 sek-

tör içerisinde, bu y›l befl Koç Toplulu¤u

flirketi ödül ald›. Bu flirketler aras›nda Ar-

çelik, -ki biliyorsunuz Arçelik en be¤eni-

len flirket- Ford Otosan, Koç Allianz,

Migros ve biz yer al›yoruz. Dolay›s›yla,

Koç flirketleri ve Koçlease Türkiye’nin en

be¤enilen flirketleri aras›nda. Bu y›l

onuncu y›l›n› kutlayacak Koçlease’in ba-

flar›s›n›n nedenlerini flöyle özetleyebiliriz:

Koçlease son dört senedir sektörünün li-

deri. Sektörün en fazla ifllem yapan ve

aktif toplam› en büyük leasing flirketi.

Son iki seneden beri de sektörün en be-

¤enilen leasing flirketi. Koçlease 380 mil-

yon Dolar ifllem hacmine ulaflt› bu sene.

70 kiflilik personeli var. Türkiye’nin çeflit-

li bölgelerinde ofisleri, 3 bin tane de

müflterisi var. Hizmet kalitesi yüksek. Ta-

bii bu yayg›nl›k, sektörde tan›n›rl›k, bili-

nirlik sa¤l›yor. Dolay›s›yla rüzgâr› arka-

m›za ald›k ve ifl yapmaktan baflka bir fley

düflünmüyoruz.

2004 y›l›n› sektör aç›s›ndan de¤erlendire-

bilir misiniz? 2004 sizin için nas›l geçti? 
2003’le bafllayal›m. Çünkü 2003 senesin-

de leasing sektörü 2.1 milyar Dolar’l›k ifl-

lem hacmi yapt›. Nedeni 2003’ün krizden

sonra ilk toplanma senesi olmas› idi. Bir

de vergi mevzuat›n›n de¤iflmesi konusu

var. 30 Haziran 2003 tarihinde mevzuatta

bir de¤ifliklik yap›larak leasing’in muha-

sebe uygulamas› yeniden yap›land›r›ld›.

Dolay›s›yla sektörde bir de¤ifliklik oldu.

Uluslararas› muhasebe kay›tlar› de¤iflti.

O yüzden 2003 bir geçifl dönemi olmas›-

na ra¤men 2.1 milyar Dolar’l›k bir ifllem

hacmi yarat›ld›. 2004’e bafllarken 2.7 mil-

yar Dolar’l›k bir büyüme rakam› hedefle-

dik. Bununla da yan›lmad›¤›m›z› gördük.

Sektör bu sene 2.7 milyar Dolar’a geliyor,

yani %30’luk bir büyüme oldu¤unu gö-

rüyoruz. Türkiye’de devam eden istikrar

ortam›, düflmeye devam eden faiz oran›,

kur politikas› ve siyasi istikrar yat›r›mlara

çok olumlu yans›d›. Yat›r›mlar› finanse

eden leasing’in de bundan pay ald›¤›n›

sevinerek görüyoruz. Sektör bu sene cid-

di anlamda büyüdü ve büyüyor. Koçle-

ase de buna paralel olarak yapt›¤› ifllem-

lerle %38’lik bir büyüme oran›na ulaflt›

2004 senesinde. Bu tamamen ortam›n

yat›r›ma müsait olmas›ndan kaynaklan›-

yor. ‹stikrar burada anahtar kelime. ‹stik-

rar ortam›, leasing’in hedef kitlesi olan

küçük ve orta ölçekli firmalara, KOB‹’le-

re, yan sanayi firmalar›na, büyük “giant”

firmalara ifl yapan firmalara da cesaret

veriyor, yat›r›m yap›yor. 

Bu da genel kaliteyi art›r›yor bir anlamda
de¤il mi? Alt yükleniciler kendilerine yat›-
r›m yap›yorlar, üretim ve hizmet süreçleri
kaliteli hale geliyor.
Tabii. Müflteri portföyümüzün %50’si ne-

redeyse eski müflterilerimiz. Devam eden

müflterilerimizin yapt›klar› yat›r›m, kapa-

site art›r›mlar› var; teknoloji art›r›mlar›,

kalite art›r›mlar› var. Dolay›s›yla, kalite

de art›yor sizin söyledi¤iniz gibi. fiu an-

da Türkiye özellikle beyaz eflya yan sa-

nayiinde bir üs haline geliyor. Mühim bir

köfledeyiz yani. 

Küreselleflmenin çeflitli sektörlere göre ül-
kelere biçti¤i roller de¤iflebiliyor. Örne¤in
Türkiye’nin otomotiv üretiminde Avrupa al-
t›nc›s› oldu¤u yolunda bir haber okuyup se-
viniyoruz. Beyaz eflyada da olumlu gelifl-
meler var. Bu çerçeveden bakt›¤›m›zda siz
durumu nas›l de¤erlendiriyorsunuz?
Buradaki olay maliyetleri düflürmek. Av-

rupa’daki iflgücü maliyetinin yüksek ol-

mas›ndan dolay› ço¤u ifl, geliflmekte olan

ülkelere veriliyor. Çok basit ifller, kalifiye

Sektöründe ‹ki Y›l Art Arda 
En Be¤enilen fiirket:

Koçlease
1995 y›l›nda kurulan

Koçlease, Capital dergisi
taraf›nda gerçeklefltirilen

Türkiye’nin en iyi
flirketleri anketinde, son

iki y›ld›r leasing
sektörünün en be¤enilen
flirketi seçiliyor. Üstelik,
Koçlease son dört y›ld›r
sektörünün lider flirketi
konumunda. Koçlease
Genel Müdürü Ça¤atay
Baydar ile bu baflar›y›

konufltuk
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Sektörün %100 büyümesi mümkün. ‹flin çok bafl›nday›z. Türkiye’de

leasing niye büyümedi? Çünkü Türkiye’de bir fonlama problemi var.

Uzun vadeli fon bulunam›yordu geçmifl dönemlerde. Halbuki leasing

uzun vadeli kira ödermifl gibi, para ödeyip mal sahibi olmak demektir.

Bu da uzun vadeli fon ihtiyac›n› beraberinde getiriyor. fiimdi Türkiye’nin

istikrara kavuflmas›yla leasing’in önü çok aç›lacak

Koçlease Genel Müdürü Ça¤atay
Baydar: “‹stikrar ortam›,
leasing’in hedef kitlesi olan
küçük ve orta ölçekli firmalara,
KOB‹’lere, yan sanayi
firmalar›na, büyük “giant”
firmalara ifl yapan firmalara da
cesaret veriyor.”

olmayan ülkelere kay›yor. Orta ifller, daha komplike ifller; daha

iyi geliflmifl, az geliflmifl ama iyi geliflmifl, geliflen ülkelere b›rak›-

l›yor. Türkiye otomotivde, beyaz eflyada yan sanayide bir üs ha-

line geliyor. Bu çok komplike ve teknoloji gerektiren bir ifl. Do-

lay›s›yla, Türkiye’ye kayd›. Tekstile bakt›¤›m›zda, tekstil çok da-

ha basit bir ifl, daha az iflgücü yeterli. O yüzden firmalar Çin’e

gidiyor. Çünkü orada çok ucuz ve daha az kalifiye insana ihti-

yaç var. Örne¤in Belçika, hal› üretiminde önemi kabul edilmifl

bir ülkesiydi Avrupa’n›n. Belçika hal› fabrikalar›n› kapatt›. Ora-

da bulunan tüm makineler Gaziantep’e geldi. Gaziantep flimdi

hal› üretme üssü oldu. Arabistan’a, Avrupa’ya, Amerika’ya hal›

üretiyor.  

Leasing sektöründe 1997 y›l›nda ortaya ç›kan düflüfl, 2002 y›l›ndan
itibaren yerini yeniden büyümeye b›rakm›flt›. fiu an ulafl›lan büyük-
lük hacmi aç›s›ndan 1997 y›l›ndan daha yüksek. Bu geliflimi yeter-
li buluyor musunuz?
Hiç yeterli bulmuyorum. En az bir bu kadar daha Türkiye’de le-

asing sektörünün ifl yapaca¤›n› düflünüyorum. Örne¤in “dünya-

da yat›r›mlar›n leasing’den yap›lan pay›”na iliflkin bir oran var.

100 birim yat›r›m›n Amerika’da 30’u leasing ile yap›l›yor. Türki-

ye’de bu oran %7. 100 birim yat›r›m›n sadece yedisi leasing’le

yap›l›yor. Türkiye’de leasing’in geçmifli 1987 y›l›na dayan›yor.

Bu rakamlara bakt›¤›m›zda demek ki leasing’in %7’den %15’e

yükselmesi mümkün. Çünkü geliflmifl Avrupa ülkelerinde bu

oran ortalama %15 ile %20. Yani sektörün %100 büyümesi

mümkün. ‹flin çok bafl›nday›z. Türkiye’de leasing niye büyüme-

di? Çünkü Türkiye’de bir fonlama problemi var. Uzun vadeli fon

bulunam›yordu geçmifl dönemlerde. Halbuki leasing uzun vade-

li kira ödermifl gibi, para ödeyip mal sahibi olmak demektir. Bu

da uzun vadeli fon ihtiyac›n› beraberinde getiriyor. Türkiye’ye

uzun vadeli fon girmedi¤i için geçmifl senelerde leasing de k›-

s›tl› kald›. Leasing yapan flirketlerin da imkânlar› k›s›tl›yd›. fiim-

di Türkiye’nin istikrara kavuflmas›yla, Avrupa Birli¤i süreçleri

derken Türkiye’ye uzun vadeli fonlar›n girdi¤i ve leasing flirket-

leri bu fonlara ulaflt›¤› müddetçe, bu yat›r›mlar leasing taraf›ndan

yönlendirilebilecektir ve hacim çok rahat 5-6 milyar Dolar’a ç›-

kacakt›r.

Hizmet sektörü aç›s›ndan leasing’i cazip k›lmak için ne gibi çal›fl-
malar var?
Hizmet sektöründeki müflterilerimizin oran› 1/3 gibi görünüyor.

Ama hizmet sektörünün a¤›r yat›r›mlar› yok. Oysa ki imalat›n

a¤›r yat›r›mlar› var. Torna tezgâh› alaca¤› zaman 600 milyon Do-

lar. Halbuki 60 bilgisayar›n maliyeti bununla karfl›laflt›r›lamaz bi-

le. Bizim için sektör ayr›m› yok. Ama hizmet sektöründeki sabit

k›ymet ve yat›r›m kalemleri düflük oldu¤u için leasingi az kulla-

n›yormufl gibi gözüküyor. Halbuki hiç alakas› yok. Bu tamamen

oradaki yat›r›m kalemlerinin birim fiyatlar›yla ilgili.

Koçlease sektörün en büyük ve en be¤enilen flirketi ve bu sene

10. y›l›n› kutluyor. Hem genç, hem de lider olan bu flirketin ba-

flar›lar›n›n süreklili¤ini sa¤lamak üzere tüm ekibimiz; eski-yeni

tüm müflterilerimize en iyi hizmeti vermek amac›yla kenetlenmifl

ve bu ortak amaç do¤rultusunda hareket etmekte.

Nil Mutluer
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Koç Bilgi Grubu Telekomünikasyon

Direktörü Dr. Murad Ardaç, 4 Aral›k ta-

rihinde “Telekom Dünyas› Politikalar›

Forumu”nda bir konuflma yapm›fl ve pa-

zar› büyütmek hedefiyle sadece Koç.net

arac›l›¤›yla de¤il, telekom alan›ndaki di-

¤er projeleriyle de faaliyet gösterdikleri-

ni ifade etmiflti. “Telekom Dünyas› Poli-

tikalar› Forumu”nun hemen ard›ndan

Dr. Ardaç ile konuflarak Telekomünikas-

yon sektöründe Koç Holding’in yerini

anlamaya çal›flt›k. Dr. Ardaç’›n temkinli

ama güven verici aç›klamalar› Koç Bilgi

Grubu’nun baflar› yolunda “dikkatli ve

sa¤lam” ad›mlarla ilerledi¤ini gösteriyor.

Dr. Ardaç’a göre telekomünikasyon sek-

töründe “…tafllar hâlâ yerine oturmad›!”.

Koç Holding’in telekomünikasyon sektörü-
ne bak›fl› ve vizyonu nedir?
Koç Holding, giriflimlerini ve yat›r›mlar›-

n› belirli stratejik hedefler ve vizyon do¤-

rultusunda düzenliyor. Bu ba¤lamda, be-

lirli sektörlerde büyüme ve geliflme he-

defi stratejik plan›n bir parças›. Teleko-

münikasyon sektörü de daha 1996-1997

y›llar›nda oluflturulan stratejik plan›n bir

parças› olarak önemli bir geliflme ve ye-

ni yat›r›m potansiyeline sahip bir alan

olarak saptanm›fl durumda. Bu saptama-

daki ana gerekçelerden biri sektörün

Koç Holding’in hedefledi¤i gibi tüketici-

ye yak›n olan, tüketicinin günlük hayat›-

n›n bir parças› olma niteli¤i... Di¤er yan-

dan da sürekli geliflmeye ve yeni hizmet-

lere aç›k olan bir yap›ya sahip olmas›. O

tarihlerde henüz rekabete aç›lmam›fl ol-

mas› da bu sektöre giren yeni bir oyun-

cu için ciddi geliflme imkânlar›n› da be-

raberinde getiriyordu. Gündemdeki f›r-

satlar Koç Holding’in stratejik hedeflerin-

den biri olan lider pozisyonda olma im-

kânlar›n› da sunuyor. 

Türkiye’de telekomünikasyon sektörü ol-
gunlaflm›fl say›l›r m›? Koç Holding hedef-
ledi¤i lider konumu yakalama flans›na sa-
hip mi?
Türkiye’de telekomünikasyon sektörü

tüm dünya ülkelerinde oldu¤u gibi dü-

zenlemelere tabi olan bir sektör. Baflta

devlet kontrolünde olan bir sektör idi.

Bu do¤rultuda, Türk Telekom A.fi. 2004

y›l› bafl›na kadar sabit telefon hizmetle-

rinde ve altyap› hizmetlerinde tekel du-

rumundayd›. 1994’ten bu yana Turkcell

ve Telsim’in mobil hizmetlerde faaliyet

göstermesi, piyasaya rekabeti ilk getiren

alanlar oldu; ki, o zaman telekomünikas-

yon Koç’un oda¤›nda de¤ildi. Mobil pi-

yasadaki ikinci rekabet aflamas› 2000 y›-

l›ndaki Aria ve Aycell’e verilen lisanlarla

gerçekleflti; ki, o aflamada da gerçek üs-

tü bir bedelle ifli almad›¤›m›z için çok

memnunuz. Ve üçüncü bir aflama ise

2004 y›l› bafl›nda gerçekleflti. O da sabit

telefon hizmetlerinin rekabete aç›lmas›-

d›r. Bu f›rsat› Koç.net flirketimizle en iyi

flekilde de¤erlendirerek “yeni nesil” ifllet-

meciler aras›nda lider konuma getirmeyi

hedefliyoruz. Gene o tarihten bafllaya-

rak, altyap› hizmetlerine kadar tüm sek-

törün aflamal› liberalizasyonunu içeren

bir süreç içerisindeyiz. Hem 2004 y›l›n-

dan itibaren bafllayan serbestleflmenin

Koç Bilgi Grubu

Telekomünikasyon Direktörü 

Dr. Murad Ardaç: “Türk Telekom’u

ciro, kârl›l›k, personel say›s›

aç›s›ndan de¤erlendirdi¤imizde

örne¤in 4 milyar Dolar’› aflan

cirosuyla Koç Toplulu¤u’nun en

büyük ifltiraki olabilir. Personel

say›s› aç›s›ndan 55 bin gibi bir

say›yla Koç Toplulu¤u’nun

personel say›s›na eflit durumdaki

bir flirketten bahsediyoruz”

Gözler 
Telekomünikasyon 
Sektöründe
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yaratt›¤› ortam hem de geçen sene so-

nunda ortaya ç›kan Türk Telekom’un

özellefltirilmesi nedeniyle sabit telefon

hizmetleri konusunda da yeni f›rsatlar

ortaya ç›kt›. Mobil sektör her ne kadar

1994 y›l›ndan beri belirli bir rekabet için-

de faaliyet gösteriyor ise de bu alt sektö-

rün bile geçen 10 sene içerisinde tama-

men olgunlaflt›¤›n› söylemek zor. Bunun

belirgin göstergeleri piyasada bir oyun-

cunun %70 oran›nda pazar pay›na sahip

olmas›, geriye kalan üç oyuncunun

%30’luk bir pazar› paylafl›yor olmas› ve

yak›n tarihe bakt›¤›m›z zaman da iki

oyuncunun (Aria ve Aycell’in), birleflerek

tek bir oyuncu (Avea) haline gelmek zo-

runda kalmalar›. Bütün bunlar sektörün

henüz hareket halinde oldu¤unun ve ye-

terince olgunlu¤a ulaflmam›fl oldu¤unun

aç›k bir göstergesi...

Koç Holding’in tafllar›n tam da yerine otur-
mad›¤› böyle bir tablo içinde neler yapma-
s› gerekiyor?
Bu tablo içerisinde Koç Toplulu¤u gerek

Koç.net flirketi ile sabit hizmetler ve alt-

yap› hizmetleri konusunda, gerek Türk

Telekom’un özellefltirilmesi ihalesinde

baflar›l› olarak, gerekse mobil sektörde

karfl›s›na ç›kan sat›n alma f›rsatlar›n› de-

¤erlendirerek önemli bir oyuncu olma

imkân›na sahip. Türk Telekom özellefltir-

mesi hem Türk Telekom ço¤unluk or-

takl›¤›n› getirmesi hem de Avea’n›n %40

eflit söz sahibi olan ortakl›¤›n› getirmesi

aç›s›ndan, mobil ve sabit hizmetlerde

büyük bir oyuncu olma imkân› sa¤l›yor.

Koç Toplulu¤u’nun gücünün Türk Tele-
kom’a ivme kazand›raca¤› öngörülebilir bir
durum. Peki, Türk Telekom Koç Toplulu-
¤u’nu nas›l etkiler? 
fiu anda piyasa her ne kadar rekabete

aç›lm›flsa da, sektördeki rakip oyuncu-

lar› “yeni iflletmeciler” olarak tan›mlaya-

biliriz; çünkü henüz varl›klar›n› yeterin-

ce gösterebilmifl durumda de¤iller. Di-

¤er yandan Türk Telekom’u ciro, kârl›-

l›k, personel say›s› aç›s›ndan de¤erlen-

dirdi¤imizde örne¤in 4 milyar Dolar’›

aflan cirosuyla Koç Toplulu¤u’nun en

büyük ifltiraki olabilir. Hatta personel

say›s› aç›s›ndan 55 bin gibi bir say›yla

flu andaki Koç Toplulu¤u’nun personel

say›s›na eflit durumdaki bir flirketten

bahsediyoruz. Sonuçta Koç Toplulu-

¤u’na kataca¤› flirket de¤eriyle, ciro ve

kârl›l›k ile Koç Toplulu¤u’ndaki birçok

dengeleri de¤ifltirmeye aday bir giriflim-

den bahsediyoruz. 

Koç Holding Türk Telekom ihalesine Sa-
banc› Holding ile ortak girece¤ini duyurdu.
Bu iflbirli¤i nas›l do¤du ve geliflti?

Koç ve Sabanc› topluluklar› pek çok

alanda birbirleriyle rakip durumdalar.

Geçmiflte de baz› konularda iflbirli¤i yap-

mak için giriflimler olmufl, fakat ne yaz›k

ki bu giriflimlerin hiçbirinden olumlu so-

nuç ç›kmam›fl. Bu haliyle bakt›¤›m›z za-

man Koç ve Sabanc›’n›n bir araya gelme-

si oldukça flafl›rt›c› bir durum olarak de-

¤erlendirilebilir. Ancak, Türk Tele-

kom’un özellefltirilmesi ve daha genel

anlamda Türk telekomünikasyon sektö-

ründe var olmak söz konusu oldu¤u za-

man bu sektörün iki topluluk için de ye-

ni bir sektör oldu¤unu biliyoruz. Di¤er

taraftan gündemdeki f›rsatlar›n çok ciddi

boyutlarda oldu¤unu tespit etmek müm-

kün. Bu durumda bu f›rsatlar› birbirine

rakip olarak takip etmektense paylaflmak

daha cazip görünüyor. Kald› ki Türk Te-

lekom özellefltirmesi neredeyse içinde

vatani görev bar›nd›ran bir olay. Türki-

ye’nin temel tafllar›ndan birini, belkemi-

¤ini oluflturan bir flirketten bahsediyoruz.

Bu flirketin, topluma hizmet verme mis-

yonunu da üstlenecek giriflimciler tara-

f›ndan yönetilmesinde büyük fayda var.

O aç›dan da Koç ve Sabanc› topluluklar›

bu yola beraber bafl koymufl durumda-

lar. Bunun ülke aç›s›ndan da çok yararl›

bir iflbirli¤i oldu¤unu düflünüyoruz. 

Nil Mutluer

“Koç Toplulu¤u
telekomünikasyon
sektöründe önemli 
bir oyuncu olma
imkân›na sahip”
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A
Arçelik ve KoçSistem, Uluslararas› Fi-

nansal Konsolidasyon Projesi’ne birlikte

imza att›lar. Türkiye dahil sekiz ülkede

faaliyet gösteren 14 flirketli bir grup olan

Arçelik fiirketler Grubu’nun mali raporla-

malar›nda ortak bir dili konuflmas›n›

mümkün k›lan Uluslararas› Finansal

Konsolidasyon Projesi, Hyperion yaz›l›-

m› ile gerçeklefltiriliyor. Arçelik ve Koç-

Sistem’in birlikte yürüttü¤ü bu projede;

Alparslan Görgülü (Arçelik), ‹smihan

Baysal (KoçSistem), Sibel Yaz›c› Kes-

ler (Arçelik), Ayhan Erlik (KoçSistem),

Özge ‹nce (Arçelik), Meftun Özten

(KoçSistem) ve Canan fi›vg›n (KoçSis-

tem) yer ald›lar. 2003 y›l› Haziran ay›nda

bafllayan proje ile bugün yurtd›fl› flirket-

ler web üzerinden ARCFM’e bilgi gönde-

riyor ve Arçelik Grubu uluslararas› finan-

sal konsolidasyonu oluflturuluyor. 

Projeyle ilgili olarak ekip yöneticileri flu

bilgileri verdiler:

Uluslararas› Finansal Konsolidasyon Pro-
jesi ile ilgili bilgi verir misiniz? Finansal
konsolidasyon nas›l çal›flmaktad›r? 
Alparslan Görgülü (Proje Lideri-Arçelik):
Proje, Arçelik flirketinin yurtiçi ve yurt-

d›fl› ifltiraklerinin finansal bilgilerini top-

layarak, konsolide edilmifl finansal tab-

lolar›n› üretecek bir sistem oluflturulma-

s› temeline dayal›. Girilen bilgiler sistem

taraf›ndan do¤ruland›ktan sonra yaban-

c› para çevrim ifllemlerine, daha sonra

da konsolidasyon kurallar›na tabi tutul-

maktad›r. Tüm bu ifllemler s›ras›nda flir-

ketlerin bilgileri enflasyona göre düzel-

tilmektedir. Konsolidasyon s›ras›nda

grup içi ifllemler takip edilerek uyum-

suzluklar raporlanabilmekte, gerekli dü-

zeltmeler yap›labilmekte ve elimine

edilmektedir. Ayr›ca stoktaki kâr ve

az›nl›k hakk› hesaplanarak gerekli eli-

minasyonlar yap›lmaktad›r. Tüm bu ifl-

lemlerin sonunda Arçelik Grubu’nun

enflasyona göre düzeltilmifl, tüm grup

içi ifllemlerden ar›nd›r›lm›fl, konsolide

bilanço, gelir tablosu ve mali tablo dip-

notlar› elde edilmektedir.

Proje kaç aflamal› düflünüldü? fiu anda
hangi aflamadas›n›z? 
Proje üç aflamadan oluflmaktad›r. Birin-

ci aflama, finansal konsolidasyon siste-

mini kurma ve uygulamaya alma afla-

mas›; ikinci aflama, bilgi girifl ve rapor-

lama süreçlerinin detayland›r›lmas› ve

dönemsel raporlaman›n sa¤lanmas› afla-

mas›; son aflama ise, kullan›m›n›n yay-

g›nlaflt›r›lmas› aflamas› olarak düflünül-

dü. Uygulamaya alma aflamas›n› geçen

y›l›n sonunda tamamlad›k. 

Öncelikle tüm flirketlerin mizanlar› ince-

lenerek standart bir hesap plan› olufltu-

ruldu. Daha sonra flirket organizasyonu

ve konsolidasyon kurallar› belirlenerek

sisteme tan›t›ld›. fiu anda ikinci aflama-

da, yani dönemsel raporlaman›n sa¤lan-

mas› aflamas›nday›z. fiirketler sisteme

ayl›k olarak gerçekleflmifl kanuni ve

UFRS bilgilerini kendi para birimlerinde

standart hesap plan› üzerinden girmek-

teler ve böylece konsolide mali tablolar

haz›rlanmaktad›r.

Türkiye dahil 8 ülkede faaliyet gösteren 14 flirketli bir grup olan Arçelik
fiirketler Grubu’nun mali raporlamalar›nda ortak bir dili konuflabilmesini
sa¤layan bu proje, ayn› zamanda bilgiyi güvenilir bir ortamda sakl›yor, insan
hatalar›n› en aza indiriyor

Finansç›lar 8 Ülkede
Ayn› Dili Konuflacak

Arçelik ve KoçSistem, Yenilikçi Bir Projeye Birlikte ‹mza Att›:
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Proje bafllarken ne hedeflendi, flu ana ka-
dar Arçelik’e neler katt›, ileride neler ka-
tacak? 
En önemli kazanc›m›z flirketlerle aram›z-

daki koordinasyonun art›rmas›. Bir ens-

tantane ile anlatmak gerekirse, ‹ngilte-

re’de girilen bilgileri ayn› anda ‹stan-

bul’da ekran›m›zda görüp üzerine konu-

flabiliyoruz. fiirketlerin yerel hesap plan-

lar›n›n Arçelik Grubu hesap plan›na dö-

nüflürken geçirdi¤i aflamalar› tart›fl›yor,

dolay›s›yla grup içi muhasebe uygulama-

lar›n› tek tip olarak yayg›nlaflt›r›yoruz.

Tüm flirketlerin konsolidasyonunun HFM

üzerinden yap›lmas› dakikalarla ölçül-

mekte. Bilgiye en az zahmetle en çok

boyutta bakmam›za olanak sa¤lad›. Bilgi-

yi en üst seviyeden istenildi¤i zaman

“drill down” ile en alt seviyeye kadar iz-

lememizi sa¤lamakta. Bilginin tutarl›l›k

kontrolünün manuel de¤il sistem içinde

yap›lmas› raporlama disiplinini ve bilgi

kalitesini art›rd›. Bundan sonra yaz›l›m

yayg›nlaflt›kça, finans ve raporlama bö-

lümleri zaman›n›/bilgiyi, ifllerden ziyade

karar almaya yönelik analiz yapmak gibi

daha etkin bir flekilde kullanabilecektir. 

Projenin Hyperion Uygulama Yöneticisi ya-
ni yaz›l›m taraf› olarak, uygulama platfor-
mu, ekip ve zaman plan› hakk›nda bilgi ve-
rebilir misiniz? 
‹smihan Baysal (KoçSistem): Proje, toplam

dört kiflilik bir ana ekip taraf›ndan ger-

çeklefltirildi. Arçelik’te bulunan iki arka-

dafl›m›z konsolidasyon süreçlerini tan›m-

lad›lar. Biz de KoçSistem taraf›nda iki ki-

fli olarak, tan›mlanan süreçleri HFM yaz›-

l›m› üzerinde tan›tarak uygulamay› yarat-

t›k. Her iki flirket yönetimi de projeye

inand›lar ve ekibe güvendiler. Her za-

man desteklerini hissettik. Uygulama su-

nucular› KoçSistem taraf›ndan host edil-

mektedir. ‹letiflim hizmetleri Koç.net’ten

sa¤lanmaktad›r. Türkiye’de ve Avru-

pa’da bulunan tüm kullan›c›lar sisteme

web üzerinden eriflmektedirler.

Sistemle ilgili tüm proje yönetimi, dan›fl-

manl›k, iflletim, bak›m, destek vb. hiz-

metler KoçSistem D›fl Kaynak Hizmetleri

kapsam›nda verilmektedir. D›fl kaynak

hizmet anlaflmalar› uzun vadeli yap›l-

maktad›r. Anlaflma süresince KoçSistem,

sistem ile ilgili hizmetleri verebilecek

kaynaklar› bulunduraca¤›n› garanti et-

mektedir. Dolay›s›yla müflterilerimiz kay-

nak ve destek s›k›nt›s› çekmeyeceklerini

bildikleri için daha emin ad›mlarla ilerle-

yebilmektedirler. 

Uluslararas› Finansal Konsolidasyon Pro-
jesi nas›l do¤du? 
Sibel Yaz›c› Kesler (Arçelik Bütçe Planla-
ma Yöneticisi): Arçelik, büyüme hedefle-

rine ulaflmak için özellikle Avrupa’daki

sat›n almalar›n ve organik büyümenin

etkisiyle, 2002 y›l›nda bafllayarak büyük

bir at›l›m gerçeklefltirdi. Sonuç olarak,

Türkiye dahil sekiz ülkede faaliyet gös-

teren 14 flirketli bir grup oldu¤umuz için

mali raporlamada ortak bir dili konufl-

mam›z gerekliydi. ‹fltiraklerin ana flirkete

excel çal›flma dosyalar› ile bilgi gönder-

mesi ve ana flirkette bu bilgilerin rapor-

lanmas›, böyle bir büyüklük için sürdü-

rülebilir de¤ildi. Bu amaçla finansal kon-

solidasyon ve raporlaman›n bir yaz›l›m

ile yap›lmas›, manuel hatalar› minimuma

indirmek ve bilginin güvenilir bir ortam-

da saklanmas› bir zorunluluk oldu. Ulus-

lararas› Finansal Konsolidasyon Proje-

si’ni bafllatt›k ve uygun bir yaz›l›m aray›-

fl›na girdik.

Holding ve analitik uygulamalardan sorum-
lu birim yöneticisi olarak KoçSistem’i tem-
silen Yönetim Karar Destek Uygulamalar›-
na yönelik yaklafl›m›n›z ve çözümleriniz
nelerdir?
Ayhan Erlik (KoçSistem): Bizler KoçSistem

olarak Koç Holding ve Topluluk flirket-

lerinin Yönetim Karar Destek Sistemleri

için uzun y›llard›r anahtar teslim projeler

yürütmekteyiz. Son y›llarda çözümleri-

mizi, di¤er IT hizmetlerimiz ile birlefltire-

rek uzun vadeli d›fl kaynak hizmetleri

modeli fleklinde sunmaya bafllad›k. Bu

ba¤lamda, uygulama katman›ndaki hiz-

metlerimizi daha alt seviyelerde sunucu

bar›nd›rma, iflletim, yönetim, ça¤r› mer-

kezi, uzak alan eriflim, güvenlik, dona-

n›m destek ve profesyonel hizmetlerimiz

ile birlikte çeflitli hizmet paketleri halin-

de vermeye çal›fl›yoruz.

Arçelik ve KoçSistem’in birlikte imza att›klar› “Uluslararas› Finansal
Konsolidasyon Projesi”ni yaratan ekip (Soldan sa¤a): ‹smihan Baysal, Ayhan
Erlik, Sibel Yaz›c› Kesler, Alparslan Görgülü, Canan fiıvgın ve Özge ‹nce.



a
y
›n

 g
ü

n
d

e
m

i

24

C
Camyünü’nün ne oldu¤unu bilmeyen

pek çok insan vard›r. Yal›t›m›n ne oldu-

¤unu ise art›k günümüzde bilenlerin say›-

s› giderek art›yor. Ama “‹zocam nedir?” di-

ye sorulsa, k›fl aylar›nda ödenen yak›t pa-

ras›ndan bafllayarak, çat› yal›t›m›na kadar

pek çok ça¤r›fl›mla birlikte “Yöneticimiz

uyuyor mu?” sorusu ve “Sa¤olas›n ‹zo-

cam” dile¤i bellekleri zorlayacakt›r. Yal›t›-

m› sa¤layan›n camyünü yerine ‹zocam

oldu¤unu düflünenler, ürün-marka bütün-

leflmesinin tüketici bilincinde nas›l da pe-

kiflti¤ini kan›tlar. ‹flte bu bütünleflmenin

hikâyesi bundan tam 40 y›l önce bafllad›.

Markalaflma kavram›n›n oluflmad›¤› y›llar-

da bile sa¤lam bir marka olan ‹zocam, 40.

y›l›n› kutluyor. Bu kutlamayla ilgili olarak

‹zocam Genel Müdürü A. Nuri Bulut’la

konufltuk.

Bu y›l ‹zocam’›n 40. y›l›. Duygular›n›z› ö¤re-
nebilir miyiz?
Takdir edersiniz ki, k›rk y›ld›r hep sektör

lideri ve hep baflar›l› ifl sonuçlar› olan bir

flirketin yöneticisi olmak mutluluk, gurur

ve heyecan verici. Sektörde hep ilkleri ya-

pan, bugün yefleren ve toplumca daha iyi

anlafl›lmaya bafllanan yal›t›m›n tohumlar›-

n› atan, b›kmadan tasarruf ve enerji ve-

rimlili¤i mücadelesi veren 40 y›ll›k flirket-

‹zocam Genel Müdürü 

A. Nuri Bulut, “yal›t›m

sektörünün en köklü

kuruluflunun tüketici

nezdinde sa¤lad›¤›

güvenin s›rr› nedir?”

sorusuna su karfl›l›¤›

veriyor: “‹zocam’›n bir

Koç flirketi olmas›, halka

aç›k istikrarl› bir flirket

olmas› ve istikrarl›

yönetimlerinin olmas› bu

hakl› itibar› sa¤lam›flt›r”

‹zocam

Yafl›nda
40

Gebze Dilovas› yöresinde 4 bin metrekarelik kapal› alan oluflturacak
biçimde kurulan ilk ‹zocam fabrikas› y›ll›k 2400 ton kapasite ile üretime
bafllad›. Fabrikan›n 1967’de ki aç›l›fl› merhum Vehbi Koç taraf›ndan
yap›lm›flt›.

Gebze’deki fabrikadan 1967 y›l›nda yap›lan ilk sevkiyat› tafl›yan kamyon.

Markalaflma Kavram›n›n 
Olmad›¤› Y›llarda Marka Olan

‹zocam Genel
Müdürü 
A. Nuri Bulut



keti olmas›, halka aç›k istikrarl› bir flirket

olmas› ve istikrarl› yönetimlerinin olmas›

bu hakl› itibar› sa¤lam›flt›r. Tabii ki 40 y›l-

l›k bir flirketin do¤ru marka konumland›r-

mas› ve marka imaj› da ön plandad›r. Bir

de bunlara “Toplam Kalite” uygulamas›-

n›n tüketiciye yans›mas›; tüketiciye yakla-

fl›m›nda, sat›fl tereddüdü bir kenarda, her

zaman do¤rular› paylaflma, dürüst olma

eklenince, sars›lmaz bir güven yarat›l›r.

Geçirilen kriz dönemlerinde, dengesiz pi-

yasa flartlar›nda, birçok kez müflterinin

menfaati ön planda tutulmufl, spekülatif

giriflimlerde bulunulmam›flt›r. Bütün çaba

çözümün güveninirli¤inden ve perfor-

mans›ndan ödün vermeden, do¤ru mal-

zemelerle do¤ru uygulamalar›n ekonomik

bir flekilde sunulmas›na yönelik olmufltur.

Tabii müflteri bunlar› hat›rl›yor. Di¤er ta-

raftan müflteri; yayg›n bayi a¤› ve sat›fl tefl-

kilat›n›n ulafl›labilirli¤i, bilgilendirilmesi,

ürün kalitesi, ürün çeflitlili¤i, ürün garanti-

si, izledi¤i e¤itim faaliyetleri ve yay›mlar

ile de güvenebilece¤i bir kurumla karfl›

karfl›ya oldu¤unu hissediyor. ‹flte bütün

bunlar tüketicinin güvenini kazanmam›z›

temin ediyor. Sanayi ve Ticaret Bakanl›¤›-

m›zdan “Tüketici Memnuniyetini ‹lke Edi-

nen” firma ödülünü almam›z da bunun

en güzel kan›t›.

25

a
y
›n

 g
ü

n
d

e
m

i

‹zocam Tarihinden
Seçmeler
10 Kas›m 1965 ‹zocam Ticaret ve Sanayi

A.fi. Karaköy Fermeneciler Cad.,

No:90’da cam pamu¤u imali amac›yla

kuruldu

6 May›s 1966 Gebze fabrikas› temeli at›ld›

18 Temmuz 1967 F›r›n›n ilk atefllemesi

5 Eylül 1967 Resmen imalata bafllanmas›.

Fabrikan›n aç›l›fl kapasitesi 4 bin ton/y›l

1968 Koç Toplulu¤u’nda ilk ihracat yapan

firmalardan biri ‹zocam

1981 ‹zocam’›n ihracat› 2,2 milyon Dolar’a

ulaflt›

1984 ‹lk bayi toplant›s› ‹stanbul’da yap›ld›

Eylül 1984 Tarsus Fabrikas›’n›n temeli at›ld›

Haziran 1986 Tarsus Fabrikas› üretime 

bafllad›.

1996 ‹zocam Tesisleri ISO 9001 belgesi ald›.

Ekim 1998 Yal›t›m sektörünün ilk

ücretsiz e¤itim merkezi olan ‹zocam 

Yal›t›m E¤itim Merkezi (‹YEM) aç›ld›.

May›s 2001 ‹zocam; Türkiye’de yal›t›m 

sektöründe ilk kez gerçeklefltirilen 

uluslararas› online ihaleyi kazanarak,

Do¤algaz Çevrim Santralleri 

Projesi’ndeki yerini ald›. 

16 May›s 2001 Türkiye’de ilk 

Üniversiteleraras› Yal›t›m Yar›flmas› 

gerçeklefltirildi.

2003 ‹zocam Camyünü ve Taflyünü

ürünlerin CE belgesi ald›

te, benim de 25. y›l›m› sürüyor olmam ve

geliflmelerin büyük bölümünü yaflam›fl ol-

mam ayr› bir k›vanç kayna¤›d›r.

‹zocam, yal›t›m sektörünün en köklü kurulu-
flu. fiu anda ‹zocam’›n sektördeki yerini na-
s›l de¤erlendiriyorsunuz?
‹zocam gerek yurtiçi, gerekse yurtd›fl› ya-

l›t›m sektöründe ürün ve hizmet kalitesi

ile marka olmufl bir kurumdur. Sektörün

ihtiyac› olan yal›t›m ürünlerini ilk veya efl-

zamanl› üreterek bugünlere gelmifltir. Ya-

l›t›m sektöründe ilk ISO 9002 Kalite Siste-

mi belgesini alan firmad›r (1994). Halen

sektöründe ISO 9001 Kalite Yönetim Sis-

temi, ISO 14001 Çevre Yönetim Sistemi,

OHSAS 18001 ‹flçi Sa¤l›¤› ve ‹fl Güvenli¤i

Yönetim Sistemi, mineral yünlerinde CE

belgesi olan tek üreticidir. Baflar›l› faali-

yetleri sonucu bugün yurtiçinde camyü-

nünde %55-60, taflyününde %73-75, ekst-

rüde polistirende %25 ve kauçuk köpük

ürünlerde %50 pazar pay›na sahiptir ve

genelde yal›t›m sektöründe %40 pazar pa-

y› ile liderdir. ‹zocam bu baflar›s›n› yurtd›-

fl›nda da sürdürmektedir: ‹srail, M›s›r ve

Yunanistan’da camyünü sat›fllar›nda %50-

60 pazar paylar› ile liderdir. Yeni pazarlar-

da da h›zl› geliflmeler yaflanmaktad›r; ör-

ne¤in 2004 y›l›nda Balkanlarda %50, “Tür-

ki Cumhuriyetler”de %55 fiziki büyümele-

rimiz söz konusudur. Bütün bu faaliyetle-

rin sonucunda da 2004 y›l›nda ihracat›m›z

%30 büyüyerek 21 milyon Dolar’a ulafl-

m›flt›r. 2003 y›l›nda %22, 2004 y›l›nda %30

fiziki büyüme sa¤layan flirketimiz yaln›z

kapasite ve üretim olarak de¤il, proses ve

teknolojide, kendini sürekli yenilemede,

yeni ürünler sunmada da liderdir.

Günümüzde güçlü bir iflletme olman›n en
önemli yollar›ndan biri bayi teflkilat›n› güç-
lendirmek. Bu aç›dan bak›ld›¤›nda ‹zo-
cam’›n bayi teflkilat›n› nas›l de¤erlendiri-
yorsunuz?
Bayi teflkilat›m›z, 1965 y›l›ndan beri faali-

yet gösteren flirketimizin en önemli pay-

dafllar›ndan biridir ve özenle korunmakta-

d›r. ‹zocam bayili¤i tek bafl›na bir firmay›

tafl›yacak bir bayilik de¤ildir, ancak son

derece prestijli ve yal›t›m sektöründeki

çok güçlü yap›s› nedeni ile mutlaka al›n-

mas› istenilen bir bayiliktir. Bu gün 108

adedi 57 il merkezinde, 9 adedi ise 9 ilçe-

de olmak üzere toplam 117 bayimiz ile

ülkemizin hemen her yerinde ‹zocam’a

ulafl›labilmektedir. Babadan o¤ula deviro-

lan bayi yap›m›z, özellikle Anadolu’da ifl-

lerimizin süreklili¤ini sa¤lamaktad›r. Bayi-

lerimizin bölgelerinde itibarl› ticaret erba-

b› olmas›, temsil yetenekleri olmas›, finan-

sal güçleri ve riskleri üzerine almalar› flir-

ketimiz için önemlidir. 1966 y›l›ndan beri

devam eden bayilerimiz olmakla birlikte,

büyüyen a¤›m›zda bugün ortalama bayi-

lik süresi 20 y›ld›r. 

Bayi teflkilat›m›z bu geçen 40 y›l içinde

e¤itimler, teknik destekler ile daha da

güçlenerek bugüne kadar gelmifltir. 2003

y›l›nda bayilerimizin de dahil edildi¤i ‹zo-

cam Bilgi Sistemi (‹ZOB‹S) ile bilgiye da-

ha h›zl› ulafl›r hale gelinmifltir. Bayilerimiz

bugün sisteme ba¤lanarak, -ki %63 ünün

ADSL sistem ile ba¤land›klar› biliniyor-

kendileri ile ilgili ürün, sevk›yat, mali/fi-

nansal sonuçlar› izleyebilmektedirler. Ta-

bii ki, bayinin güçlenmesi için teknik des-

tek yeterli de¤il, bayinin ticaretten kazan-

mas› da gereklidir. Yine son iki senedir

uygulanan yeni prim sistemi uygulamas›

ile baflar›l› sonuç al›nm›fl, bayilerimiz de

son derece mutlu olmufltur. Yurtiçi bayi-

lerimiz için gösterdi¤imiz çabay› yurtd›fl›

bayilerimiz için de gösteriyoruz; onlar›n

da geliflmeleri ve ‹zocam ailesinin ayr›l-

maz bir parças› olmas› için çal›fl›yoruz.

‹zocam yal›t›m sektörünün en köklü kurulu-
flu. Tüketici nezdinde sa¤lanan güvenin s›r-
r› sizce nedir?
fiirkette alt› ayl›k genç bir sat›fl mühendisi

arkadafl›m›n geçen gün benimle paylaflt›-

¤› görüflleri çok önemli: “Ziyaret etti¤im

flirket ve resmi kurumlarda ‹zocam kart›-

n›n itibar›n› yaflad›m ve gurur duydum.”

Evet, gerçekten de ‹zocam’›n bir Koç flir-
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EDU Plus E¤itim Dan›flmanl›k taraf›ndan üçüncüsü düzenlenen

“Gelece¤in Yönetimi Zirvesi” 11 Ocak 2005’te Conrad Oteli’nde

yap›ld›. “Dünyaya Aç›lan Türk fiirketlerinin Baflar› Öyküleri”nin

konu edildi¤i zirvede Beko Elektronik Genel Müdürü Ali Sü-

merval “Uluslararas› Pazarlarda Baflar›l› ‹flletme Yönetimi” üzeri-

ne bir konuflma yapt›. Teknolojinin art›k tüm iflletmeler için çok

önemli oldu¤unu belirten Sümerval, de¤iflim kültürüne ayak uy-

durabilme, müflteri odakl›l›k, katma de¤er yaratma gibi günümüz

flirketlerinin belkemi¤ini oluflturan kavramlara de¤indi¤i konufl-

mas›nda, flirketler için as›l fark yaratan unsurun iki kayna¤›n do¤-

ru yönetilmesi oldu¤unu vurgulad›. Sümerval’a göre flirketler için

do¤ru yönetilmesi gereken bu vazgeçilmez kaynaklar “insan” ve

“ürün”... 

De¤iflim Kültürünü Yönetebilmek
“Biz Beko Elektronik’de baflar›l› olmay› nas›l tan›ml›yoruz? Bizim

için baflar›l› olmak nedir?” diye soran Ali Sümerval, bu sorular›n

yan›tlar›n› flöyle aç›klad›: “Öncelikle giriflim-

ci ruhlu, giriflimci kurumun stratejisini yeni-

den yap›land›ran, yeniden de¤ifltiren, dünya-

da de¤iflen koflullara göre de¤ifltirebilme ce-

sareti gösteren bir kurum olma arzumuz var.

Hedeflerimizin en üst noktas›na ulaflmaya

çal›fl›rken, bunu süreçlerin tarihiyle, süreçle-

re odakl› ve performans kriterleriyle ölçen

bir yap›da takip etmek istiyoruz. De¤iflim

kültürünü sistemimiz içerisine sokarken bu-

nu yönetebilme ve gelifltirebilme becerisine

sahip olma arzumuz var. Tabii tüm bunlar›

yaparken dinamik, de¤iflen koflullara h›zl›

adapte olabilme özellikleri de önem tafl›yor.”

“Stratejiler bir al›flverifl sepeti de¤ildir!” diyen

Sümerval, Beko Elektronik’in üç temel strate-

jisini flöyle aktard›: “Kurum olarak, inanç ola-

rak, stratejileri bir al›flverifl sepetine benzet-

memek gerekti¤ini düflünüyoruz. Çok fazla

strateji hem çal›flanlarda, hem kurumda za-

man zaman problemler yarat›yor, o yüzden

çok basit ve çok anlafl›labilir net üç tane te-

mel stratejimiz var:
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Beko Elektronik Genel Müdürü Ali Sümerval:  

fiirketler ‹ki Kayna¤›
Do¤ru Yönetmeli:

‹nsan ve Ürün

Üç Temel Strateji
“Bunlardan bir tanesi ifl yap›fl tarz›nda fark-

l›laflmak. Yani biz baflar›n›n anahtar›n›n

farkl›l›ktan geçti¤ini düflünüyoruz. ‹fllerimizi

dünya pazarlar›ndaki rekabetten daha

farkl› yapmam›z gerekiyor. Bunun içerisin-

de iki tane temel kavram›m›z var. ‹lki, ar-

t›k dünya üretimin üzerinde dönmüyor,

müflterinin üzerinde dönüyor. Dolay›s›yla

müflteri odakl› bir yap›ya geçilmesi laz›m.

Di¤eri, sektörümüzde geliflen teknolojileri

çok h›zl› uygulayabilme becerisine sahip

olmam›z laz›m. Ayr›ca biz markaya yöne-

len bir grubuz, flirketiz. Bunu da bir mar-

kayla, markam›zla bütünlefltiriyor olmam›z

laz›m. ‹kinci önemli stratejimiz ürün üze-

rinde. Üçüncüsü rekabetçi olmak, yani

ürünleriniz iyiyse ve rekabetçi de¤ilseniz

bu çok k›sa vadeli ve soluksuz bir durufl

olur.” “Müflteri odakl›l›k hizmetteki de¤i-

fliklikleri takip etmek ve müflteriyi yaln›z

b›rakmamaktan geçiyor” diyen Sümerval,

“Müflteri odakl›l›ktan ne anl›yoruz?” diye

“Gelece¤in Yönetimi

Zirvesi”nde “Uluslararas›

Pazarlarda Baflar›l›

‹flletme Yönetimi”

konusunda bir sunum

yapan Beko Elektronik

Genel Müdürü Ali

Sümerval,  de¤iflim

kültürünü yönetebilmenin

ve do¤ru maliyetle

üretmenin önemine

dikkat çekerek

“Uluslararas› ve ulusal

pazarda sat›fl ve da¤›t›m

kanallar›n› denetliyor

olman›z laz›m” dedi
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sordu: “Nereye giderseniz gidin, müflte-

rinize daima yak›n olman›z gerekiyor.

Hizmet anlay›fl›ndaki farkl›l›¤› kavraya-

bilmek çok önemli. Son 10 seneye bak-

t›¤›n›z zaman genel finans kurumlar›,

özellikle bankalar hizmet sunumuna ye-

ni bir tarif getiriyorlar. Bu trendleri çok

iyi takip ediyor, sundu¤unuz uygulama-

lar› hizmetinizle bütünlefltiriyor olman›z

laz›m. Mal art›k tek bafl›na bir de¤er ifa-

de etmiyor, etmeyecek de! Uluslararas›

ve ulusal pazarda sat›fl ve da¤›t›m kanal-

lar›n› denetliyor olman›z laz›m. Bütün

bunlar› kullanarak bu pazarlar›n penet-

rasyonunun elinizde olmas› gerekli. Bu

ürün, sizin fabrikan›zda tasarland›¤›

günden tüketicinin kullan›m hayat›ndan

ç›kt›¤› güne kadar sizinle. Üzerinde han-

gi marka olursa olsun müflterinizi sahip-

lenmeniz, onu desteklemeniz ve müflte-

rinizi daima mutlu etmeniz gerekiyor.”

Hedef koyarken, stratejileri gözden geçi-

rirken, uygulamalarda farkl›l›klar yarat›-

l›rken asla unutulmamas› gereken bir

yaklafl›m olmas› gerekti¤ini söyleyen

Beko Elektronik Genel Müdürü Ali Sü-

merval, “Bunlar› insanla yap›yorsunuz.

Bunlar› makinelerle yapm›yorsunuz. ‹fl-

letmenize dünyan›n en iyi makinelerini

alabilirsiniz, en büyük tesisleri

kurabilirsiniz, en h›zl› robot sis-

temlerini getirebilirsiniz. En iyi

teknolojileri adapte edebilirsiniz

ama insan kayna¤›n› do¤ru plan-

layam›yorsan›z yoksunuz” dedi.

Fark› yaratan›n insan oldu¤unu

vurgulayan Sümerval, konuflma-

s›n› flöyle sürdürdü: “Benim 18

senem bitti Koç Toplulu¤u’nda,

son 10 seneye bak›yorum: Biz-

lerden çok daha farkl› bir genç-

lik var. Mutlaka imkâns›zl›klar

içerisinde olan ve destek verme-

miz gereken yerler var ama

muhteflem bir gençlik var; p›r›l p›r›l, ca-

navar gibi. Mukayese etti¤iniz dünyada-

ki rakiplerinden, eflde¤er konumundaki-

lerden afla¤›da olmayan bir gençlik var

ve biz bu baflar›lar›, bu geliflimleri genç-

lerle yap›yoruz.”

‹fl Alanlar›m›z› Meslek Haline 
Getirmeliyiz
Üst kademelerin belirledi¤i politikan›n

orta kademelerin deste¤ini ve görüflünü

içermedi¤i zaman alt taraf›n bask›s›yla

karfl›laflt›¤›n› ve ara kademelerin ezilebi-

lece¤ini söyleyen Ali Sümerval, “Dolay›-

s›yla yetkilendirme ve fleffafl›k son dere-

ce önemli” diyerek sözlerini flöyle sür-

dürdü: “Niye Türkiye’de flu konuflulmaz?

Bir otelin doorman’i (kap› görevlisi) do-

orman’dir. Bu bir meslektir. Bugün bir

otelde garsonluk yap›p baflka bir yerde

baflka bir ifl yapamazs›n›z. Neden biz ifl

alanlar›m›z› yüceltmiyoruz? Neden biz ifl

alanlar›m›z› birer meslek haline getirmi-

yoruz? Bizim güvenlik görevlimiz, Türki-

ye’nin en iyi güvenlik görevlisidir ve bu

bir meslektir. Referans›nda bizden ç›kt›-

¤›n› yazabiliyor. Baflka bir yere gitti¤in-

de bu referans ona her türlü kap›y› açar.

‹nsanlar›n›za bu flekilde bak›yor olman›z

laz›m. Rotasyon son derece önemli, kri-

tik pozisyonlarda ayn› konumda veya

bölümde uzun vadeli çal›flmak insanlar-

da ifl körlü¤ü ve motivasyonsuzluk yara-

t›yor. Mutlaka sistemin içerisinde yete-

neklerine ve gelecek planlar›na göre her

insan› rotasyona sokman›z gerekiyor.

Ödüllendirmek iflin en önemli parças›-

d›r. Gelece¤in liderlerini ödüllendiriyor

olman›z laz›m. Bütün politikalar›n›z› iki

konuyla destekliyor olman›z laz›m. He-

defleri koyuyor olman›z laz›m. Hedefle-

re göre yönetiyor olman›z laz›m ve bu

hedefleri ölçüyor olman›z  laz›m.” 

“Sizi Yerinizden Etmelerinden
Korkmayacaks›n›z”
“‹nsan kaynaklar› planlamas› her flirket-

te var. O kadar tan›d›k ki ama atlad›¤›-

m›z bir fley var: O da arka bahçenizde

sizi gelecek 15 seneye tafl›yacak olan in-

sanlar” diyen Sümerval, “Nerede bu in-

sanlar?” diye sordu: “Onlar› bulup, arka

bahçenizde nadide çiçekler gibi yetifltiri-

yor olman›z laz›m. Gözlerinin içine ba-

k›yor olman›z laz›m. Gelece¤in liderleri

buradan ç›kacak. Bir kere sizi yeriniz-

den etmelerinden korkmayacaks›n›z.

Her fley de¤ifliyor. Siz sabit de¤ilsiniz.

Siz de koflacaks›n›z. Ne yapman›z laz›m?

Mutlaka bu arkadafllar› de¤iflik projeler-

de yetifltirmeniz ve de¤iflik fonksiyonlar-

da, de¤iflik bölümlerde rotasyon yapma-

lar›n› sa¤laman›z laz›m. Yöne-

tim pozisyonundakilerinizin de

ifl bölümünü sa¤layabilmesi

için bunu yapmas› laz›m.” 

Sümerval konuflmas› boyunca

de¤indi¤i insan kayna¤›n›n ba-

flar›s›n› rakamlarla da flöyle

özetledi: “Unutmay›n, her fleyi

sat›n alabilirsiniz ama, sizin ye-

tifltirdi¤iniz insanlar›, genç be-

yinleri sat›n alamazs›n›z. Bu

felsefelerin sonucu ne oldu?

Müflteri say›m›z son üç senede

2.6 kat artt›. Ürün geniflli¤imiz

4.4 kat artt›. Üretimimiz 3.5 kat artt›. Ci-

romuz üç kat büyüdü. Ve tüm bu çal›fl-

malar›m›z› do¤ru insan kayna¤› kullana-

rak, içimizdeki arkadafllar› do¤ru motive

edip, do¤ru yönlendirerek, onlar›n içeri-

sindeki yetenekleri keflfederek, sadece

insan kayna¤›nda iki kat art›flla gerçek-

lefltirdik. Dolay›s›yla, her fleyin temeli

insan; insana verilen önemden geliyor.

Müsaadenizle sözlerimi kurucumuz

Vehbi Koç’tan bir al›nt› yaparak sonlan-

d›rmak istiyorum: “En de¤erli varl›¤›m›z

insan kayna¤›m›zd›r.”

“Nereye giderseniz 
gidin, müflterinize 

daima yak›n olman›z
gerekiyor. 

Hizmet anlay›fl›ndaki
farkl›l›¤› kavrayabilmek

çok önemli. Son 10
seneye bakt›¤›n›z zaman
genel finans kurumlar›,

özellikle bankalar 
hizmet sunumuna 

yeni bir tarif getiriyorlar.
Bu trendleri çok iyi takip

ediyor, sundu¤unuz
uygulamalar› hizmetinizle

bütünlefltiriyor 
olman›z laz›m

Beko’nun Müflteri Say›s›
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ICT pazar› Türkiye’de artan bir h›zla büyüyor.
Bu büyüme içinde Keysmart da 2003 y›l›ndan
beri yer al›yor. Koç Toplulu¤u çat›s› alt›nda,
Beko Elektronik’e ba¤l› olarak kaliteli, güvenli,
müflteri memnuniyeti odakl› hizmet için yola
ç›kan Keysmart ve bu çok yeni pazar› ICT Ürün
Grubu Direktörü Özmen Genç ile konufltuk

K
Keysmart ma¤azalar› ne zaman aç›lmaya
baflland›?
2003 y›l›nda çal›flmalar›m›za bafllad›k. ‹lk

ma¤azam›z› Göztepe’de açt›k. Örnek ma-

¤aza ya da tabelal› bayi konseptinde

Keysmart zinciri oluflturuyoruz. En son

ma¤azam›z› Maltepe’de (Carrefour) açt›k.

2004 sonunu 110 tabelal› bayiyle kapat-

t›k. Önümüzdeki y›l bu say›y› çok daha

yukar›lara ç›karaca¤›z. Türkiye’de Koç

kültürüne ve standartlar›na uygun çal›fl›-

labilecek ICT bayilerini mutlaka bu tabe-

la alt›nda toplamak istiyoruz. Amaç, Tür-

kiye’de oturmam›fl bir pazar olan ICT pa-

zar›n› tüketiciler ve di¤er oyuncular için

kurall›, güvenli ve standartlar› olan bir ya-

p› haline getirmek. Bugün baz› dayan›kl›

tüketim ma¤azalar›nda ICT ürünleri bafla-

r›l› bir flekilde sat›labiliyor, bu kanalda

Beko Elektronik olarak bizim sat›fllar›-

m›z da ciddi art›fl gösteriyor, ancak bu sa-

t›fllarla pazar›n tümüne ulaflmak mümkün

olmuyor. Sadece ICT ifli yapan, PC, note-

book, iletiflim cihazlar› ya da bunlar›n

üretiminde kullan›lan kullan›lan OEM

parçalar› satan ma¤azalar bu sektörün

büyük k›sm›n› oluflturuyor. Bu pazarda

ürünler çok çeflitli markalar alt›nda çok

çeflitli kanallarda sat›l›yor. Tüketicinin

Türkiye’nin Her
Noktas›nda

ICT sektöründe hem ürün anlam›nda

hem sat›fl sonras› servis anlam›nda geç-

miflten gelen çok ac› deneyimleri var. Bu

da ICT pazar›n›n Türkiye’de yavafl büyü-

mesinin sebeplerinden bir tanesi. Koç

Toplulu¤u güvencesini ICT pazar›nda

hizmet veren bayilere ve bu pazarda al›fl-

verifl yapacak son tüketicilere hissettirme-

nin gerek bu pazar›n büyümesinde ge-

rekse bu büyük pazardan Toplulu¤u-

muz’un pay almas›nda büyük önem tafl›-

d›¤›n› düflünüyoruz. Pazarda desktop,

laptop, ADSL modem, digital kamera,

memory stick vs gibi Keysmart markal›

ürünlerde çok büyük bir oyuncu haline

geldik. Ancak ICT pazar›n›n tüm ürün ga-

m›n› tek bir markayla cover etmek müm-

kün de¤il. Bundan dolay› genifl ürün ga-

m›m›zda distribütörlü¤ünü yapt›¤›m›z

baflka markal› ürünler de bulunmakta.

Bizim için önemli olan ma¤azalar›m›zda

sat›lan ürün ve al›nan hizmetlerde Keys-

mart markal› ya da de¤il, hep ayn› stan-

dard›n sa¤lanmas›. Bütün yap›lanmam›z

bunun üzerine. Önümüzdeki sene bu

ma¤azalar›n say›s›n› en az 250’ye ç›kar-

may› düflünüyoruz. 

Bayi seçiminde nelere dikkat ediyorsunuz?
Türkiye’nin baz› gerçekleri var. “Gideyim

her tarafa kendim ma¤aza açay›m” man-

t›¤› çok pahal›ya mal oluyor. Türkiye’de

zaten bu iflleri yapan bayiler var. Bizim

yapt›¤›m›z bu bayilerin içinden bir selek-

siyonla konseptimize uyan, belirli bir viz-

yonu olan kiflileri sistemimize kayd›rmak.

Fakat bunlar› yaparken bizim al›flk›n ol-
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du¤umuz bayi yönetim tarz›ndan da

ödün vermiyoruz, mutlaka finansal gü-

venceler istiyoruz; teminat mektubu, ipo-

tek gibi 2004 sonu itibar› ile düzenli fatu-

ra kesti¤imiz yaklafl›k 1000 adet Beko-

ICT bayii mevcut ancak belirtti¤im gibi

sadece belirli bir k›sm›n› tabelalad›k. Ta-

bii bayilerin bizim prensiplerimize al›fl-

mas› ICT sektöründe bir süreç gerektirdi;

fakat gördük ki bize ›s›nan bayi de ifl hac-

mini süratle büyütüyor, ikinci ma¤azalara

açmak için talepte bulunuyor. Asl›nda

yapt›¤›m›z ifl rahmetli Vehbi Koç’un

bundan 50 y›l önce yerlefltirdi¤i ifl kültü-

rünü ICT pazar›na uygulamak. Bunun al-

t›n› da gerek hizmet, gerek ürün, gerek

sat›fl uygulamalar› olarak doldurmak. 

ICT sektörüne bakt›¤›m›zda “no name”
ürün satan çok fazla bayi ve dükkân var.
Rekabet aç›s›ndan zor birfley de¤il mi bu?
Beko-ICT’nin geneline bakt›¤›n›z zaman

biz Türkiye’nin en büyük OEM da¤›t›c›-

lar›ndan bir tanesiyiz. Bunu göz ard› et-

memek laz›m. Bu sene en az›ndan 250

bin adet PC malzemesinin ticaretini yap-

t›k. Bunun içinde çok farkl› markalar var-

d›. Bu hacimden dolay› çok büyük bir

maliyet avantaj›m›z oldu. OEM pazar›

rinde fiyat istikrar› bulunan bir ifl modeli

sunuyoruz. Bu modelde tüketici ald›¤›

ürünün hizmet ve kalitesinden, bayi ise

bunlarla birlikte kazanaca¤› paradan

emin. 

Keysmart ma¤azlar›n›n yan› s›ra Keysmart
markal› ürünler de var. Bu ürünler sadece
Keysmart ma¤azalar›nda m› bulunuyor?
fiu an itibariyle Keysmart tabelas› olma-

yan bayilerde de Keysmart ürünlerini sa-

t›yoruz. Toplam 1000 adet Beko-ICT ba-

yisinden 800 tanesinde Keysmart marka-

s› sat›l›yor. Bunu yapmam›z›n nedeni,

öncelikle bayilerimizin bu markayla ta-

n›flmas›, bizi tan›mas›, bizimle iflbirli¤ine

girmesi için ortam yaratmak. Tabii ki za-

man içinde Keysmart ma¤azalar› belirli

bir say›ya ulaflt›¤›nda bu ifle yat›r›m ya-

pan bayilerimizin koruma alt›na al›nmas›

aç›s›ndan baz› k›s›tlamalar veya ilave

destekler yarat›lmas›, bu detsekler 2005

itibar›yla devreye al›nmaya baflland›.

Özellikle son dönemde ICT ürünleri kalite
konusunda birbirlerine çok yak›nlar. En bü-
yük fark› servis, yedek parça gibi fleyler be-
lirliyor. Bu aç›dan Keysmart’›n call center’›
ve iyi bir servis organizasyonu var. Bunlar-
dan biraz bahseder misiniz?
08.00 ile 24.00 aras›nda Keysmart müflte-

rilerine destek olan bir hatt›m›z var. Tü-

keticiler sorunlar› do¤rultusunda buray›

ar›yor. Bunlar›n bir k›sm› telefonda halle-

dilebilirken, bir k›sm› da servise iletiliyor.

Fakat tüketici tek bir yerle muhatap olu-

yor bir Keysmart ürününü ‹stanbul’dan

alm›fl olabilir ancak Hakkari’ye gitti¤inde

de o ürünle ilgili ayn› sat›fl sonras› hiz-

metten yararlanabiliyor. Türkiye’nin 360

noktas›nda ayn› bilgi birikiminde, ayn›

standartta, ayn› müflteri memnuniyeti

oda¤›nda senelerdir bu iflleri yapan elekt-

ronik servislerinin deste¤i söz konusu.

Tabii ürünlerin kaliteleri malzeme anla-

m›nda birbirine çok yaklaflt›. Ama üretim

ve ürün üretildikten sonraki test aflamala-

r› da çok önemli, buralarda önemli fark-

lar yarat›yoruz Önemli projelerimizden

biri notebook ihracat›. Avrupal› kullan›c›-

lar aç›s›ndan önemli bir notebook sat›c›s›

olmay› planl›yoruz. Bu nedenle kalitemiz

dünya standard›nda diye rahatl›kla söyle-

yebilirim. Geçmiflte ICT pazar›n›n bu ka-

dar büyümemesinin en büyük sebebi

halk›n al›m gücüydü. Fakat önemli se-

beplerden biri de daha önce bu ürünü

alan insanlar›n yaflad›¤› birtak›m sat›fl

sonras› olumsuzluklar. Bu ürünler, hem

pahal›, hem kullan›lmas› zor hem de sa-

t›fltan sonraki tecrübeler anlam›nda kor-

kulan ürünler olarak alg›lan›yordu. Bu

olumsuzlaklar› ortadan kald›rma anla-

m›nda çok büyük yol katettik. 

Çok yeni bir markas›n›z, flu anda marka bi-
linirli¤iniz ne durumda?

dünyan›n bir gerçe¤i. Bugün Türkiye’de

%35-%65 markal›-OEM PC pazar› var var.

Bu bir gerçek göz ard› edemeyiz. Keys-

mart tabelas› alt›ndaki baz› bayilerimiz

belirli bir oranda OEM ifli de yap›yor,

parça sat›yorlar. Ama OEM PC dedi¤imiz

zaman bir toplama PC satarken, bu ifli

Türkiye’de 10 bin nokta yap›yorsa, 10

bin farkl› noktan›n, 10 bin tane ayr› stan-

dartla, 10 bin tane ayr› fiyatla oluflturdu-

¤u bir rekabet içinde oluyorsunuz. Kalite

standard› fakl›, kazanaca¤›n›z kâr marj›

rekabete aç›k, sat›fl uygulamalar› s›n›rl›.

Buna karfl›l›k biz Keysmart modeli ile bu

sektördeki bayilere ve tüketicilere marka

de¤eri olan ürün, üretim, sat›fl öncesi ve

sonras› hizmet kalitesi standartlarla belir-

lenmifl, Türkiye’nin 360 noktas›nda ser-

vis güvencesi olan ve Türkiye’nin her ye-

‹lk Keysmart markal› ürünümüzü biz

2003 Haziran’›nda gazete ilanlar›yla ç›kar-

d›k, fakat marka oluflumu uzun bir süreç.

Reklam, PR, da¤›t›m kanal›, ürün gam› gi-

bi faktörler bu sürecin birer aya¤›. Den-

geyi iyi kurarak bu faktörlerin uyumlu ça-

l›flmas›n› sa¤layarak marka oluflum süre-

cini yönetmek gerekir. Belirli bir noktaya

gelmeden tüketiciye “bu markay› biliyor

musun?” diye sorulmamal› 2003’ten olufl-

turmaya bafllad›¤›mz› Keysmart markas›

art›k sayd›¤›m›z bu alanlarda belirli bir

düzeye geldi¤inden 2005’ten itibaren

marka bilinirlik ölçümlerine bafllayaca¤›z.

Ancak gönül rahatl›¤›yla ICT ürünü kulla-

nan ya da yak›n dönemde potansiyel al›-

c› olan tüketiciler aras›nda Keysmart mar-

ka bilinirli¤inin oldukça yüksek oldu¤u-

nu flimdiden söyleyebiliriz.
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Birmot, trafik konusunda sa¤l›kl› ve bi-

linçli nesiller yetifltirmek amac›yla 2004

y›l›nda bafllatt›¤› kampanya çal›flmala-

r›nda h›zla yol al›yor. Trafik kazalar› söz

konusu oldu¤unda dünya ortalamas›n›n

üst s›ralar›nda yer alan ülkemiz için çö-

zümün, bilinçli nesiller yetifltirmek ol-

du¤unu düflünen Birmot’a bu kampan-

yada TEGV destek verdi. Ülkemizdeki

trafik kazalar›n›n büyük

bir bölümü sürücü hatala-

r›ndan meydana geliyor.

Bu kazalar›n önlenmesinin

yolu da trafik konusunda

insanlar›n bilinçlenmesin-

den geçiyor. Bilinçli bir

topluma ulaflmak için de in-

sanlar›n çocukluk y›llar›n-

dan itibaren e¤itimlerine

önem verilmesi gerekiyor.

Tüm bunlar›n fark›nda

olan Birmot, trafik e¤itimi-

ni daha e¤lenceli bir hale

getirmek, yar›n›n sürücü-

leri olan çocuklara en iyi

flekilde ulaflmak amac›y-

la, “Trafik E¤itimi ve Sos-

yal Sorumluluk Projesi”

ad› alt›nda bir kampan-

ya haz›rlad›. 

Trafik haftas›n›n bafllang›c› kabul edilen

May›s ay›n›n ilk haftas›nda bafllat›lan

proje, 2005’in May›s ay›na kadar devam

edecek. Proje kapsam›nda görev alan

2000 TEGV gönüllü e¤itmeni çocuklara

birer saatlik e¤itimler veriyor ve haz›rla-

nan çocuk kitaplar›yla e¤itici yönerge-

ler; 11 e¤itim park›, 59 ö¤renim birimi

ve 17 Ateflböce¤i gezici arac› kullan›la-

rak Türkiye E¤itim Gönüllüleri Vakf›’na

Birmot’tan 180 Bin Çocu¤a
Tombifl 

bey

Farfar

Türkiye’nin en önemli sorunlar›ndan biri olan trafik
kazalar› konusunda Birmot, Türkiye E¤itim Gönüllüleri
Vakf›’n›n da deste¤iyle çocuklara trafik e¤itimi vermeye
bafllad›. Trafik y›l› ilan edilen 2004’te bafllat›lan ve 2005
y›l› boyunca da devam edecek proje çerçevesinde ilk
etapta 180 bin çocu¤a trafik e¤itimi verilmesi
amaçlan›yor

Durdur

Trafik E¤itimiTonton 
han›m
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sosyal sorum
luluk

üye olan 1. kademedeki bütün çocuklara ulafl-

t›r›l›yor. Çocuklar›n e¤lenerek ö¤renmesini

amaçlayan kitaplar ve yönergeler için iki çizgi

karakter “Dedektif Durdur ve Otombik” yarat›l-

d›. Büyüklerin bile keyifle okuyabilece¤i

“Otombik ve Durdur’dan E¤lenceli Trafik Öy-

küleri” adl› kitap, trafikteki en büyük sorunlar

olarak görülen emniyet kemeri, yak›n takip,

sollama ve h›z konular›nda sevimli kahraman-

lar›n bafllar›ndan geçen öykülerden olufluyor. 

Amaç: Duyarl›l›klar›n Art›r›lmas›
Ayr›ca projeyi daha çok çocu¤a ulaflt›rmak ve

interaktif bir ortamda çocuklarla birlikte olmak

amac›yla www.otombik.com web sitesi olufl-

turuldu. Bu siteyi ziyaret edenlere e-kartlar, ma-

saüstü resimleri ve trafik oyunlar›yla trafik e¤i-

timi konusunda bilgiler veriliyor. Proje,

TEGV’in bir y›l içinde dört dönemlik uygulama-

lar›yla gerçeklefliyor. fiimdiye kadar iki e¤itim

döneminin tamamland›¤› proje 77 bin çocu¤a

ulaflt›. Dört dönemin bitiminde ise 180 bin ço-

cu¤un bu e¤itimlerden yararlanmas› hedefleni-

yor. E¤itimleri alan çocuklar, Birmot’a, kuralla-

ra uyduklar›n› ve ailelerini de uyard›klar›n› bil-

diren teflekkür mektuplar› gönderiyor. Bu da

projenin baflar›yla devam etti¤ini gösteriyor.

Birmot’un kampanyas› farkl› illerdeki etkinliklerle sürdürülüyor. Kampanyada
Birmot’un bulundu¤u illerdeki çal›flanlar›n çocuklar›na da e¤itim veriliyor.

Trafik E¤itimi Projesi yo¤un ilgi
görüyor ve pek çok okuldan 
davet al›yor. ‹flte onlardan iki
örnek...

Bu arada çocuklardan da pek çok 
mektup geliyor...

Vakf›n›z›n Birmot ile birlikte yürüttü¤ü
“TRAF‹K E⁄‹T‹M‹ VE SOSYAL SORUMLULUK
PROJES‹’nin yay›lmas› amac›yla, projenizin
amaçlar› ve yap›lan çal›flmalar› tan›tmak
üzere sizleri okulumuza davet etmek
istiyoruz. Kat›l›m›n›z› rica eder, davetimize
olumlu yan›t alaca¤›m›z inanc›yla
sayg›lar›m›z› sunar›z.
Candan KAYA 
Aykan Koleji - Halkla ‹liflkiler Müdürü

Merhaba ben Kübra Erdem
Otombik Ailesi’nden trafik konusunda pek
çok bilgi edindim. Sitenizdeki trafik
levhalar›n› hiç tan›mad›¤›m halde birkaç kez
deneyerek ö¤rendim. Bundan sonra yollarda
gördü¤üm trafik levhalar›na daha dikkatli
bak›p büyüklerimden ö¤renmeye
çal›flaca¤›m. Yolgezen ailesini ama en çok
da Durdur'u sevdim. Her fley için teflekkür
ederim. 

“OTOMB‹K ile DURDUR’dan” adl› trafik öyküleri kitab›n›z› çok e¤lenceli
buldum, hem de pek çok trafik kural› ö¤rendim. Ben flimdi ikinci s›n›fa
geçtim say›l›r. Derginizin di¤er bask›lar›ndan da benim gibi orta gelirli
çocuklara yollayarak arkadafllar›ma ve bana trafik kurallar›n› ö¤reti¤iniz
için teflekkür ederim. Babama “Birmot nedir?” diye sordum. O da bana
“Okuyun, çok para kazan›nca oradan araba al›rs›n›z. Ben flimdi oraya
hurda veriyorum” dedi. Dergilerinizin devam›n› bekliyorum.

Muhammet Canl›

Merhaba ben Mustafa “OTOMB‹K ile DURDUR’dan E¤lenceli Trafik
Öyküleri” kitab›n›z› çok güzel buldum, hem trafik kurallar›n› bir kez daha
hat›rlam›fl oldum. Ben bu sene 5’e gidece¤im. Derginizin di¤er
bask›lar›ndan da arkadafllar›ma da¤›taca¤›m. Herkes trafik kurallar›n›
ö¤renmifl olacak. 

Mustafa Canl›

Sevgili E¤itim Gönüllüleri Vakf› 
Ö¤rencilere gönderdi¤iniz “Otombik ile Durdur’dan E¤lenceli Trafik
Öyküleri” kitab›n› okudum ve gerçekten yeni trafik bilgileri ö¤rendim, hem
de bol bol gülüp e¤lendim. En arkada bize verdi¤iniz arma¤an› da yapt›m.
Çok kolay geldi. Babama ve anneme verdi¤iniz soruyu sordum ve onlar
yan›t (cevap) veremeyince yan›t› ben verdim. Annem ve babam bir daha
emniyet kemerlerini takmaya söz verdi. Eeee ben de art›k bunlar›
uyard›¤›ma göre size mektubumu da burada noktal›yorum. E¤itim
Gönüllüleri Vakf›’n› çok ama çoook seviyorum. Ve Denizli’ye tayinimiz ç›kt›.
Denizli’de en k›sa zamanda size üye olaca¤›m. Cevab›n›z› bekliyorum. 

Selin fienol
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New Holland Trakmak 
2004’te 120 Bin 
Çiftçiye Ulaflt›!
New Holland Trakmak 2004

Mart ay›nda Antalya Tar›m

Fuar› ile bafllad›¤› fuar mara-

tonunu Ekim ay›nda Bur-

sa’da düzenlenen Burtar›m

Fuar› ile tamamlad›. New

Holland Trakmak y›l boyun-

ca; Antalya, Konya Kontar›m,

Çorlu Agrithrace, Ankara Ag-

rotec, Denizli Aegeanagri ve

de Bursa Burtar›m fuarlar›na

kat›larak yaklafl›k 120bin çift-

çiye ulaflma flans› yakalad›.

1998’den beri sektördeki li-

der konumunu koruyan fir-

ma her fuarda , sürekli yeni-

lemekte oldu¤u genifl ürün

yelpazesine ekledi¤i yeni

ürünlerle tüketicisinin karfl›s›-

na ç›kt›. Dünya ile ayn› anda

Konya Tar›m Fuar›’nda görü-

cüye ç›kan ‹thal TL 100A

traktörle bafllayan yenilikler,

ilk kez Çorlu Agrithrace Ta-

r›m Fuar›’nda sergilenen; TL

90A ve TL 80A traktörler,

Kuhn Tar›msal Ekipmanlar

ve de Laverda REV 225 biçer-

döver ile devam etti. 6-10

Ekim tarihleri aras›nda Bur-

sa’da düzenlenen Burtar›m

Fuar›’nda ki New Holland

Trakmak stant›nda da yine

yenilikler bekliyordu çiftçile-

rimizi! Türk çiftçisinin talep-

lerinden yola ç›k›larak tasar-

lanan, birçok teknik üstünlü-

¤ü standart olarak sunan, ta-

manen yerli üretim TD Bah-

çe serisi ve de yenilenmifl

TNN-A, TNF-A bahçe traktör-

leri de, Bursa Fuar›’n›n yeni-

leriydi. Tüm ürünlerini, çiftçi-

lerimizin yüksek performans-

la zamandan ve giderlerden

tasarruf etme beklentilerini

karfl›layabilecek flekilde ge-

lifltirmeyi ve yenilemeyi ken-

disine ilke edinmifl olan New

Holland Trakmak firmas›,

2004 y›l› boyunca da kat›ld›-

¤› her tar›m fuar›nda Türk

çiftçisini yeniliklerle karfl›la-

maya devam etti.

Otokar, 2005 y›l›n›n ilk sa-

vunma sanayi sipariflini d›fl

pazardan ald›. Anlaflma kap-

sam›nda, toplam tutar› yakla-

fl›k 21.4 milyon Dolar olan

396 adet Land Rover Defen-

der’lar›n teslimat› 2005 y›l›

içinde tamamlanacak. Bu an-

laflma ile son befl ayda Oto-

kar, ald›¤› savunma sanayi

sipariflleri tutar›n› yaklafl›k

64.7 milyon Dolar’a ç›kard›.

Otokar, 2004 y›l› sonunda

üçü yurtd›fl›ndan, ikisi iç pa-

zardan olmak üzere befl ayr›

savunma sanayi siparifli al-

m›flt›. Bu siparifller do¤rultu-

sunda Otokar, de¤iflik tipler-

de 97 adedi z›rhl› araç ve 429

adedi Land Rover Defender

olmak üzere toplam 526 adet

araç için üretime bafllam›flt›.

Son sipariflle birlikte Oto-

kar’›n son dönemde ald›¤›

savunma sanayi arac› siparifl

adedi 922’ye ulaflt›. 

Otokar’dan Yurtd›fl› Ata¤›



KoçSistem ile gerçeklefltirilen Aç›kHat projesiyle müflteriler, ürün/teknik konular›nda

bilgilendirmeden, yol yard›m› hizmetlerine, test sürüflü randevusu vermeden kampan-

ya yönetimine kadar birçok konuda hizmet alabilecek. 7 gün 24 saat boyunca çal›fla-

cak Aç›kHat, müflterilerin ihtiyaçlar›n› zamn›nda karfl›layabilecek ve operayonel gider-

ler de asgariye inecek. Aç›kHat’a 444 3 300 numaral› telefondan ulafl›labilecek.

Çatalca Kooperatifi, IVE-

CO’nun belediye tipi yolcu

tafl›mac›l›¤›na uygunlu¤u

‹ETT taraf›ndan onaylanm›fl

bulunan 59 adet M50.14 seri-

si midibüsünü tafl›ma filosuna

katt›.

Filonun Çatalca Kooperati-

fi’ne anahtar teslim töreni,

Otoyol Pazarlama A.fi. Genel

Müdürü Cengiz Nay›r, Çatalca

Kooperatifi Baflkan› Muzaffer

Ergün, Çatalca Belediye Bafl-

kan› ‹smail ‹p, ‹ETT Genel

Müdürü Muammer Kantar-

c›’n›n kat›l›m› ile 22 Aral›k

Çarflamba günü Kaya Rama-

da Otel’de yap›ld›.

Çatalca Kooperatifi taraf›ndan

al›m› gerçeklefltirilen IVECO

M50.14 serisi midibüsler; yay-

g›n servis a¤›, ucuz yedek

parça ile desteklenen düflük

iflletme maliyetleri, yak›t tü-

ketiminde sa¤lad›¤› avantaj,

140 Hp ile sa¤lanan yüksek

performans›, yolcu tafl›ma ka-

pasitesi, konfor ve esteti¤i

birlefltiren tasar›m›n›n yan› s›-

ra ‹ETT taraf›ndan onaylanan

belediye tipi midibüs olma

özelli¤ine sahip.

Otokoç’tan Aç›kHat

Çatalca’n›n Midibüsleri 
IVECO M50.14

OTOMOT‹V

Emniyet Müdürlü¤ü, Sanayi ve Ticaret Ba-

kanl›¤› ve Jandarma Komutanl›¤›’ndan sonra

Denizcilik ‹flletmeleri de Ford Transit Con-

nect araçlar›n› kullanmaya bafllad›. Avrupa

Birli¤i taraf›ndan desteklenen ve Türk deniz-

cili¤inin AB standartlar›n› yakalamas›nda

önemli bir yer tutan “Türkiye’de Deniz Gü-

venli¤ini Güçlendirme Projesi” kapsam›nda

20 adet Ford Transit Connect, Denizcilik

Müsteflarl›¤› taraf›ndan sat›n al›nd›. Gemi de-

netim arac› olarak al›nan araçlar›n teslim tö-

renine Ulaflt›rma Bakan› Binali Y›ld›r›m da

kat›ld›. Ford’un Kocaeli Fabrikas›’nda üretilen

Transit Connect’ler, Türkiye’nin tüm limanla-

r›nda kullan›lacak. 

Mavi Sular›n Denetimi 
Ford Transit’in Ellerinde

Geçti¤imiz y›l büyüme

hedeflerini birer birer

gerçeklefltiren ve hisse

senetlerini halka sunan

Türk Traktör, seneyi %50

pazar pay›yla kapatt›.

Geçen y›l yüksek çat›l›

traktörlerle bafllanan

ihracata, yeni modellerle

devam edilece¤ini söyleyen

Türk Traktör Genel Müdürü

Hakk› Akkan, yüksek çat›l›

traktörlerin ekonomik

versiyonu olan platformsuz

modelin çal›flmalar›n›

2004’te tamamlad›klar›n›

söyledi 2005’te üretimde 21

bin adedi hedefleyen Türk

Traktör, 2006 y›l›ndan

itibaren de yeni seri NEF

motorlu traktörlerin

üretimine bafllayacak.

Aralar›nda Belçika,

Almanya, Fransa, ‹talya ve

ABD olmak üzere toplam

32 ülkeye ihracat yapan

flirketin Genel Müdürü

Akkan, 2004 y›l›n›n ikinci

y›l›nda pazarda yaflanan

olumsuzluklara ve talebin

düflmesine karfl›n ulaflt›klar›

%50 pazar pay›n›n çok

büyük bir baflar› oldu¤unu

söyledi.

Türk 
Traktör 
Son H›z
‹lerliyor
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Otokar ailesi, yeni y›l› iki ayr›

toplant› ile bir arada karfl›lad›.

‹zmit’te düzenlenen yeni y›l

yeme¤ine 200 Otokar çal›flan›

eflleri ile birlikte kat›ld›. ‹kinci

toplant› ise Adapazar› fabrika-

s›nda yap›ld›. 2004 çal›flmala-

r›n›n de¤erlendirildi¤i toplan-

t›da 2005 hedefleri de payla-

fl›ld›. Yeni y›l toplant›lar›nda

kat›l›mc›lar için yeniy›l süprizi

olarak çekilifl yap›ld›. Çekilifl

sonucu toplam 33 Otokar ça-

l›flan› Beko ve Arçelik marka-

l› plazma televizyondan dijital

foto¤raf makinesine, DVD

player’dan Divan yeni y›l he-

diye paketlerine, farkl›

arma¤anlar›n sahibi oldu.

Otokar 
Ailesi 
Yeni Y›l›
Bir Arada
Karfl›lad›

Varan Turizm, ‹stanbul flehir

içi yolcu tafl›mac›l›¤› için

Otokar Sultan küçük otobüs-

lerini tercih etti. Tasar›mda,

teknolojide ve üretimde tica-

ri araç sektörünün öncü fir-

mas› Otokar, Türkiye’nin en

seçkin turizm ve seyahat flir-

ketlerinin ilk tercihi olmaya

devam ediyor. Sultan, Varan

Turizm yolcular›n›n ‹stanbul

flehir içi ulafl›m›n› sa¤laya-

cak.  Gürsel Turizm’in ifllete-

ce¤i 12 Sultan küçük oto-

büsün teslimat töreni Varan

Turizm’in Yenibosna’daki te-

sislerinde yap›ld›. Törene

Varan Turizm Genel Müdürü

Yusuf Bolay›rl›, Gürsel Tu-

rizm Yönetim Kurulu Baflka-

n› Levent Birant, Otokar Ge-

nel Müdür Yard›mc›s› Basri

Akgül ve Otokar ‹ç Pazar Sa-

t›fl Yöneticisi Rüya Sungurte-

kin kat›ld›.

Varan, Otokar Konforunu Seçti

Otokoç Alanya’da

1928’den bu yana otomotiv

sektöründe hizmet veren

Otokoç, Alanya’da aç›lan

yeni tesisiyle ça¤dafl hizmet

anlay›fl›n› perçinledi. Kalite-

den ödün vermeksizin sü-

rekli müflteri menuniyetiyle

hareket eden Otokoç, Alan-

ya’da da müflterilerine kalite-

li hizmet anlay›fl› çeçevesin-

de sat›fl ve sat›fl sonras› hiz-

met sunacak. 

Otokoç Antalya fiube Müdü-

rü Hüseyin fiahin, Alanya

Otokoç’un sat›fl bölümünde

Ford marka tüm binek araç-

lar›n yan› s›ra, Transit, Tran-

sit Connect ve Ford Cargo ti-

cari araçlar›n›n sat›fllar›n›n

yap›ld›¤›n› söyledi. Sat›fl son-

ras› hizmetleri, ileri teknik

donan›m›, uzman servis gü-

cüyle Otokoç daima müflteri

memnuniyetine yönelik çö-

zümleriyle sektörde fark ya-

rat›yor.

Yeni FordFocus, son yap›lan

Euro NCAP güvenlik testle-

rinden, s›n›f›n›n bugüne dek

al›nm›fl en yüksek puan› elde

ederek 5 y›ld›zla ödüllendiril-

di. Euro NCAP testlerinde

baflka hiç bir araç bu seviye-

de bir güvenlik performans›

sergileyebilmemiflti. 

Euro NCAP yetkililerinin

Madrid'de yapt›klar› aç›kla-

maya göre Yeni FordFocus,

çocuk koruma testlerinden 4

y›ld›z, yaya koruma testlerin-

den 2 y›ld›z ve tüm testlerden

toplamda 35,46 puan alarak 5

y›ld›z almaya hak kazand›.

Çocuk güvenli¤i de¤erlendir-

melerinde 4 y›ld›z alma bafla-

r›s›n› da ilk kez FordFocusC-

MAX göstermiflti.

Ça¤dafl hizmetin yak›n takip-

çisi Otokoç, müflterilerine ar-

t›k bir t›k uzakl›kta. Her za-

man en yeni ve en iyiyi sun-

ma gayreti içinde olan Oto-

koç 365 gün 24 saat internet-

te. Otokoç’un internet flubesi

tamamiyle iç kaynaklar kulla-

n›larak müflterilerden al›nan

geri bildirimlerle gelifltirildi.

‹nternet flubesine Otokoç ba-

yilerinden ya da www.oto-

koc.com.tr adresi üzerinden

kolayca baflvuru yap›labili-

yor. Kesintisiz hizmet kana-

l›yla üyeler araçlar›n›n servis

bilgilerinden fatura ve cari

hesap bigilerine, servis ran-

devular›ndan yedek parça si-

parifllerine, kiflisel bilgi gün-

cellemelerine kadar birçok ifl-

lemi diledikleri an internet

üzerinden yapabilecekler.

Böylece müflteriler zaman ve

maliyet tasarrufu sa¤layacak-

lar.

Otokoç’tan bir ilk dahaFord Focus’a
Befl Y›ld›z



Divan sevenler yard›ma ihti-

yac› olan çocuklar için yar-

d›m a¤açlar›n›n alt›na arma-

¤anlar b›rakt›lar. ‹stanbul’daki

tüm Divan Pub’lar ile, ‹z-

mir’deki Balçova Divan Pub,

Alsancak Divan Cafe-Pastane-

si ve Maviflehir Divan Patane-

si’nde kurulan y›lbafl› yard›m

a¤açlar›n›n alt›na b›rak›lan ar-

ma¤anlar ihtiyaç sahibi ço-

cuklara da¤›t›ld›. K›yafet,

oyuncak, kitap gibi hediyeler

çocuklar›n yeni bir y›la cofl-

kuyla girmelerini sa¤lad›. Di-

van Genel Müdürü Kamil

Berk ve Kad›köy Belediyesi

yetkilileri etkinli¤i gelecek y›l-

larda da sürdüreceklerini söy-

lediler.

Yard›m A¤açlar› 
Mutluluk Da¤›t›yor

K›rm›z› çilekler ile haz›rlanan St. Valantine’s Day tart›, sevgili-

nize hofl bir sürpriz yapman›n en tatl› yolu. fiefin, romantiz-

min flehri Paris’ten esinlenerek yapt›¤› tart, hafif kremas›, f›s-

t›k ve badem kar›fl›m› ile

lezzetin doruklar›n› yaflat›r-

ken, kalpli, çiçekli ve gül

yaprakl› süslemeleriyle bir

sanat eserini and›r›yor. Bu

özel tart Divan Pastanele-

rinde, Kalam›fl Marina Bras-

serie, Bebek Brasserie, Ku-

ruçeflme Divan/Kristal Ça-

d›r ile Divan Pub’larda sev-

gilileri bekliyor.

Divan, müflterilerini yeni bir

sürprizle flafl›rtt›. Bebek’teki

Divan, Brasserie olarak yeni-

lendi. Bebek’in muhteflem

manzaras›, yeni brasserinin

mönüsü ve dekorasyonuyla

birleflince müflterilerin keyfi

daha da art›yor. 

Bebek Brasserie müflterilerine

daha önce Kalam›fl Mari-

na’n›n sundu¤u brasseri mö-

nüsünü sunuyor. Bu mönü-

nün içinde sushi setlerinden

oluflan insert mönüsü de var.

Dekorasyonun da akvaryum

kullan›lan ve böylece do¤al

bir havaya bürünen Bebek

Brasserie’nin üst kat› da El-

mada¤ ve Erenköy Divan

Pastaneleri’nin konseptine

uygun olarak dekore edildi.

Ayr›ca brasseriede yeni Fran-

s›z flef Frederic Dalaine’nin

özel lezzetleri, ‹talyan pastala-

r› ve Divan Gormet Corner’da

yer al›yor. 

TÜKET‹M VE TUR‹ZM

Tat, yeni ürünleriyle pazarda-

ki konumunu daha da güç-

lendiriyor. Pratik ambalaj›yla

Türkiye’de bir ilk olan “Kâse-

de Katk›s›z Tat Mayonez” raf-

lara ayr› bir renk, sofralara

pratik bir lezzet getiriyor. 450

gr.’l›k kâsede raflardaki yeri-

ni alan Katk›s›z Tat Mayonez,

pratik ambalaj› ile kullan›m-

da kolayl›k getiriyor. Katk›s›z

Tat Mayonez; açma ve için-

den alma kolayl›¤› sa¤layan

genifl a¤›zl› kâsesi sayesinde,

kolayca kafl›klan›p tamam›

bitinceye kadar tüketilebili-

yor. Pratik ambalajl› Katk›s›z

Tat Mayonez’i tüketim sonu-

na kadar buzdolab›nda sak-

lamak da çok kolay. Katk›s›z

Tat Mayonez; bitkisel s›v›

ya¤, yumurta, su, sirke, tuz,

fleker, limon suyu konsantre-

si ve do¤al baharat aromala-

r›n›n lezzetli kar›fl›m›ndan

olufluyor. Mutfaklar›nda fark

yaratmak isteyen han›mlara

alternatifli lezzetler sunan

Tat, mayonez kullan›larak

yap›labilecek pratik tarifleri

de özel boyunluklarla tüketi-

ciyle paylafl›yor.

Bebe¤in ‹ncisi 
Yenilendi

Katk›s›z Tat Mayonez fiimdi de Kâsede!

Çilek Kokulu Aflk Tart›

‹lk olarak 1960’larda ABD ve Avrupa ülkelerinde uygula-

nan g›da bankac›l›¤›, Ocak 2004’te Türkiye ‹sraf› Önleme

Vakf› taraf›ndan Diyarbak›r’da bafllat›ld›. Diyarbak›r Millet-

vekili Prof. Dr. Aziz Akgül baflkanl›¤›nda Güneydo¤u

Anadolu bölgesi’nde çal›flmalar yapan G›da Bankas›, bir

yandan kamuoyunun dikkatini açl›¤a çekmeye çal›fl›yor,

bir yandan da ihtiyaç sahiplerine g›da yard›m›nda bulunu-

yor. Yard›mlar Diyarbak›rl› ifladamlar›n›n ve çeflitli firma-

lar›n ba¤›fllar›ndan olufluyor. Tat da kaliteli, sa¤l›kl› ve lez-

zetli ürünlerini Diyarbak›r’da yard›ma ihtiyaç duyan insan-

larla paylafl›yor. Vak›f, 2005’ten itibaren Haziran ay›n›n ilk

haftas›n› “Açl›kla Mücadele Haftas›” olarak ilan etti. Kon-

ya ve Gaziantep’te de g›da bankalar› bulunuyor. 

Diyarbak›r G›da 
Bankas› “Tat”land›
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KoçSistem
Bask› 
Merkezi
Hizmette 
KoçSistem, flirketlerin tüm

bask› ihtiyaçlar›n› tek

merkezden karfl›l›yor. ‹leri

teknoloji ürünlerinin

kullan›ld›¤› merkezde, saatte

15 bin A4 sayfas›, 3 bin A4 ve

A3 formlar›nda tam renkli,

sürekli formda ise 25 bin adet

olmak üzere saatte toplam 43

bin sayfa bask› hizmeti

veriliyor. KoçSistem, ifl

mükemmelli¤ini esas alan

yönetim anlay›fl› ve hizmet

entegrasyonundaki

deneyimiyle kamu, finans,

telekom, endüstri ve ticaret

sektöründe, ifl gereksinimlerine

yönelik çözüm ve

hizmetleriyle, müflterilere

de¤er yarat›yor.

Koç Bryce, Turkcell’in uzun

dönemli ifl ortakl›klar›n›n BT

e¤itimi verecek. “Bilgi Yöne-

timi”, “E¤itim”, “‹fl Gelifltir-

me” ve “‹fl ve Yönetim Des-

te¤i” bölümlerinden oluflan

Turkcell Partner Program›

kapsam›nda ifl ortaklar›na

farkl› paket e¤itimler verile-

cek. Turkcell ifl ortaklar›, is-

terlerse Koç Bryce’›n Altuni-

zade’deki merkezinde s›n›f

e¤itimleri, isterlerse internet

üzerinden e-learning veya

hem s›n›f hem uzaktan e¤i-

timleri kapsayan karma e¤i-

tim alabilecekler. Koç Bryce

BT e¤itimleri, sertifikal› uz-

man e¤itmenlerce, modern

donan›ml› e¤itim merkezle-

rinde veriliyor.

Turkcell ‹fl Ortaklar› Koç Bryce’tan
E¤itim Hizmeti Alacak

Biletix Türkiye Süper Ligi’-

nin güçlü kulüplerinden

Konyaspor ile maç bilet sat›fl

anlaflmas› yapt›. 2005-2006

futbol sezonunda Konyas-

por taraftarlar›, Konyas-

por’un ev sahibi olarak

oynayaca¤› maçlar›n biletle-

rini internet üzerinden, tele-

fonla ya da Biletix sat›fl nok-

talar›ndan kart›yla alabile-

cek. Biletix Genel Müdürü

Ali Abhary daha önce Ana-

dolu’da Ankaragücü, Genç-

lerbirli¤i, Trabzonspor ve

Büyükflehir Ankaraspor’la

bu tür anlaflmalar yapt›klar›-

n› söyledi. Konyaspor Futbol

Kulübü Yönetim Kurulu

Baflkan› Ahmet fian ise bu

anlaflman›n kulüplerinin ku-

rumsallaflmas›na büyük kat-

k› sa¤layaca¤›n› belirtti.

Biletix Anadolu’daki Hizmet 
Yelpazesini Geniflletiyor

Apple, San Francisco’da 11

Ocak 2004 tarihinde düzen-

ledi¤i “Macworld Konferan-

s›”nda tan›tt›¤› yeni ürünle-

riyle dikkatleri üzerine top-

lad›.

“Hayat bir rastlant›d›r” sloga-

n›yla pazara giren iPod shuff-

le, iPod ailesinin yeni üyesi.

Üründe sabit disk yerine de-

polama ünitesi olarak “flash

kart teknolojisi” kullan›l›yor

ve kullan›c› fliddetli sars›nt› ve

darbelerden etkilenmeden ra-

hatça müzik dinleyebiliyor.

120 flark›l›k 512 MB’l›k ve 240

flark›l›k 1 GB’l›k iki modeli

bulunan iPod shuffle’la 12 sa-

at kesintisiz müzik dinlenebi-

liyor. Ayr›ca opsiyonel pil ak-

sesuar›yla dinleme süresine

20 saat daha eklenebiliyor. 

Mac mini
Mac mini, Apple tarihinin en

ekonomik ve en küçük bilgi-

sayar› özelli¤ini tafl›yor. 

Apple’›n güvenli, kolay kulla-

n›labilir, stabil ve flu ana

kadar hiçbir virüse rast-

lanmayan Mac OS X ifl-

letim sistemi ile çal›flan

Mac mini ile birlikte; iP-

hoto, iMovie, iTunes,

iDVD ve GarageBand

yaz›l›mlar›n› bulundu-

ran iLife 5 dijital yaflam

paketi ücretsiz olarak verili-

yor. 1.3 kilogram a¤›rl›¤›nda

ve 5x16x16 cm boyutlar›nda

olan Mac mini ile Apple, fiya-

t› 1000 Dolar’›n alt›nda olan

bilgisayarlar›n yer ald›¤› pa-

zar› yeniden flekillendirmeyi

hedefliyor.

iLife ’05 Paketi
iLife ’05 paketi de “Macworld

Konferans›”nda tan›t›lan

ürünler aras›ndayd›. Pakette

dijital foto¤raflar›n üzerinde

oynama yapabilece¤iniz ve

arflivleme amaçl› da kullan›la-

bilen iPhoto, bilgisayar üze-

rinde filmlerinizi oluflturabile-

ce¤iniz iMovie, Holywood

kalitesinde DVD tasarlamak

isteyenler için iDVD, Apple’›n

müzik yaratma yaz›l›m› Gara-

geBand ile müzik dünyas›nda

standartlar› belirleyen iTunes

yaz›l›mlar›n›n yeni sürümleri

yer al›yor.

Apple’dan Teknoloji Tutkunlar›na Yeni Ürünler
B‹LG‹ GRUBU



Japon kuruluflu JIPM (Japan Institute of Plant Maintenance) tara-

f›ndan her y›l verilen TPM (Total Productive Maintenance) ödül-

lerinden ikisinin sahibi Arçelik oldu. Çay›rova ‹flletmesi, 2002 y›-

l›nda ayn› kurulufltan ald›¤› “Mükemmel Fabrika Ödülü”nün bir

üst kategorisi olan “Sürekli Mükemmellik Ödülü”ne lay›k görülür-

ken, Eskiflehir ‹flletmesi de “Mükemmel Fabrika Ödülü”nü ald›.

“Sürekli Mükemmellik Ödülü” ile Çay›rova ‹flletmesi Türkiye’de

bir ilki baflard›. Denetlemelerin ard›ndan verilen ödüllerde; kat›l›-

mdaki baflar›, uygulama-

lar›n fabrikaya eflit da¤›l›-

m›, TPM tekniklerinin

tüm sahada eflit ve den-

geli da¤›l›m›, yaz›l› dokü-

man ile sahadaki uygula-

malar›n tutarl›l›¤› da göz

önünde bulunduruluyor.

14 fiubat Sevgililer Günü için Arçelik, sevenlere ve sevi-

lenlere çok özel seçenekler sunuyor. fi›kl›¤› ve konforu bir

arada sunan Arçelik Gusto serisi tüm sevgililere farkl› ve ifl-

levsel alternatifler sunuyor. Inox Gusto Elektrikli B›çak,

Inox Gusto Narenciye S›kaca¤›, Inox Su Is›t›c›, Inox Gusto

Ekmek K›zartma Makinesi ve Inox Gusto Tost Makinesi

mutfak zevkini yaflamak isteyen bayan ve baylara farkl› ta-

sar›mlar sunuyor. Paslanmaz çelikten yap›lan Gusto serisi

ürünleri lezzet yolculuklar›nda sevdiklerinizin en büyük

yard›mc›s› olacak.

Arçelik’ten Sevgililer 
Günü’ne Özel

DAYANIKLI TÜKET‹M VE ‹NfiAAT

13-15 Ocak 2004 tarihleri ara-

s›nda Antalya’da gerçeklefltiri-

len toplant›da DemirDö-

küm’ün yetkili sat›c›lar› bir a-

raya geldi. Bu y›l önceki y›l-

lardan farkl› olarak DemirDö-

küm’ün yurtd›fl› bayilerinin

de kat›l›m› ile gerçeklefltirilen

1. Uluslararas› Yetkili Sat›c›lar

Toplant›s› Antalya Talya Ote-

li’nde yap›ld›. Toplant›ya kat›-

lan Koç Holding Yönetim Ku-

rulu Baflkan› Mustafa V.

Koç, dünya ekonomisindeki

geliflmeler ve ülkemizdeki

son siyasi durum hakk›nda

de¤erlendirmelerde bulundu.

Göstergelerin ekonomideki

olumlu havay› destekler nite-

likte oldu¤unu belirten Koç,

2005 için de iyimser tablo çiz-

di. Koç Holding Dayan›kl›

Tüketim ve ‹nflaat Grubu

Baflkan› Dr. Bülent Bulgurlu

ise siyasi geliflmeler ve eko-

nomik aç›l›mlar› hakk›ndaki

görüfllerini aktard›. Bulgurlu;

“DemirDöküm’ün, 2000’li y›l-

lar›n bafl›nda belirledi¤i ‘her

yönüyle bir Avrupa flirketi ol-

mak’ vizyonunun gerçeklefl-

mesinin kan›t› oldunuz” dedi-

¤i yetkili sat›c›lara, DemirDö-

küm flirketinin de Çin’den Al-

manya’ya, Rusya’dan ‹ngilte-

re’ye kadar yürüttü¤ü ihracat

hamlesi ile Koç Toplulu¤u

flirketleri içinde önemli yere

geldi¤ini söyledi.

‹ki Kere Mükemmel

DemirDöküm Yetkili
Sat›c›lar› “Güney”de Bulufltu

Dünya Markas›
Beko’dan Tüm
Dünya’ya Difüzyon

Koç Holding Yönetim Kurulu
Baflkan› Mustafa V. Koç.

Dünya markas› Beko yepyeni

bir tasar›m anlay›fl› ve üstün

teknik özelliklerle donat›lm›fl

serisi Difüzyon’u Türkiye’nin

yan› s›ra ihracat yapt›¤› 100’ün

üzerindeki ülkeye ayn› anda

sundu. Buzdolab›, bulafl›k

makinesi, çamafl›r makinesi

ve f›r›ndan oluflan fl›k seri be-

yaz eflya tasar›m›nda çizgid›fl›

bir dönemin bafllang›c›n› müj-

deliyor. Yeni ürünler sert ve

yumuflak hatlar›n sentezi olan

kiflilikli, karakteristik ve ak›c›

çizgilerle birleflerek tasar›ma

bir aile kimli¤i getiriyor. Ar-

Ge ve tasar›m süreci tamamen

Türkiye’de gerçeklefltirilen Di-

füzyon serisi estetik görünü-

mü ve üstün teknik özellikle-

riyle kendi s›n›f›ndaki rakiple-

rine meydan okuyor.

Difüzyon serisinin üretiminde

Beko ürünleri için yeni bir ta-

sar›m anlay›fl› yaratmak ama-

c›yla yola ç›k›ld›. Dünyan›n

birçok yerinde pazar araflt›r-

malar› yap›ld› ve tasar›m afla-

mas›nda birçok tasar›m ajans›

yar›flt›. Yar›fl›n galibi çal›flma-

lar›n› Arçelik bünyesinde yü-

rüten ekip oldu. Türk tasar›m-

c›lar›n yarat›c›l›klar›yla oluflan

modeller testlerde ve tüketici

araflt›rmalar›nda ön plana ç›k-

t›. Ve bu üstün tasar›mlar Be-

ko’nun yeni yüzü Difüzyon

serisini meydana getirdi.
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Her zaman çal›flanlar› ile baflard›¤›n› düflünen Koç

Toplulu¤u, uzmanlaflm›fl ve yüksek niteliklere sahip

çal›flanlar›n› daima ödüllendirerek teflekkür etmifltir.

Bu ödüllendirmelerden biri Aral›k ay›nda Entek çal›-

flanlar› için gerçeklefl-

tirildi. Topluluk içinde

20. ve 25. y›llar›n› ta-

mamlayan çal›flanlar

berat ve ödüllerini üst

düzey yöneticilerden

ald›. Ödüllerini Entek

Yönetim Kurulu Bafl-

kan Vekili Celal Sön-

mez, Enerji Grubu

Baflkan› Erol Memi-

o¤lu, Enerji Grubu

Koordinatörü Cüneyt

A¤ca ve Entek A.fi.

Genel Müdürü Deniz

Ünal’dan alan çal›flan-

lar, böyle törenlerin

teflvik edici oldu¤unu

ve Koç Toplulu-

¤u’nda çal›flmaktan

büyük gurur duyduk-

lar›n› söylediler.

Entek’te Çeyrek As›r

OPET’in “Yeflil Yol” projesi

kapsam›nda, Yalova’daki OPET

istasyonu ÇAPET’te a¤aç dikim

çal›flmalar› gerçeklefltirildi.

‹stasyona yaklafl›k 1192 a¤aç

dikildi. A¤aç dikimi için

düzenlenen törene OPET

Yönetim Kurulu Üyesi Nurten

Öztürk, Yalova E¤itim Müdürü

fievki Genç, Yalova Belediye

Baflkan› Hayrettin Binicio¤lu ve

Yalova Vali Yard›mc›s› Hamdi

Bolat kat›ld›. Nurten Öztürk

Türkiye’nin çölleflmeyle karfl›

karfl›ya oldu¤unu ve OPET

olarak sosyal sorumluluk

çerçevesinde a¤açland›rma

çal›flmalar›n›n devam edece¤ini

söyledi. Minimum 10 y›l

sürmesi planlanan, Haziran

2004’te bafllat›lan “Yeflil Yol”

projesiyle OPET, Türkiye

çap›nda tüm istasyonlar›n›

yeflillendirmek istiyor.

Proje dahilinde flimdiye

kadar124 bin a¤aç dikildi ve 1

milyon Dolar harcama yapıldı.

Opet taraf›ndan hayata geçirilen

baflar›l› proje, IPRA taraf›ndan

da ödüllendirilmiflti.

“Yeflil Yol” Projesi Büyük
Bir H›zla Devam Ediyor 40 y›ll›k bir geçmifle sahip Rom Madeni

Ya¤ ve Katk›lar›, 1996 y›l›nda

Opet Petrolcülük taraf›ndan sat›n

al›nd›ktan sonra Opet madeni

ya¤lar›n› üretmeye bafllad›. Rom

Madeni ya¤ ve Katk›lar›’n›n unvan›

“Opet Madeni Ya¤ Sanayi ve Ticaret”

olarak de¤ifltirildi. 1996’dan itibaren

Opet çat›s› alt›nda bulunan Rom mar-

kal› oto bak›m ürünleri pazarda art›k

Opet ad› alt›nda sat›lacak. Opet Madeni

Ya¤ Genel Müdürü Murat Seyhan de¤i-

flikli¤in flirketin sürekli geliflen ve büyüyen

politikas›na ba¤l› olarak yap›ld›¤›n› söyledi.

fiu anda madeni ya¤ pazar›n›n %4’üne sahip olan

Opet önümüzdeki befl y›l içinde pazar pay›n› %10’a

ç›karmay› amaçl›yor.

Rom Madeni 
Ya¤lar› Unvan 
De¤ifltirdi

Entek çal›flanlar›na ödül
verenler aras›nda Enerji
Grubu Baflkan› Erol Memio¤lu
da (solda) vard›.

Aygaz markas›n›n tan›nm›fll›k düzeyi ile ilgi-

li olarak Aygaz taraf›ndan haz›rlanan dosya-

lar incelenerek, Türk Patent Enstitüsü karar›

ile Aygaz markas›n›n “tan›nm›fl

marka” statüsünde oldu¤u tespit

edildi. Aygaz Genel Müdürü

Mehmet Ali Neyzi, bu karar›n

markaya yurtd›fl›nda da koruma

sa¤lad›¤›n› belirtti ve flunlar› söy-

ledi: “Art›k dünyada Paris Anlafl-

mas›’n› kabul etmifl tüm ülkelerde

korunuyoruz. Markam›z› yurtd›-

fl›nda kaydettirme zorunlulu¤u-

muz kalmad›.” Yurtd›fl›ndaki flir-

ketlerin bilançolar›nda marka de-

¤erlerine de yer vermeye bafllad›-

¤›n› anlatan Neyzi, “markam›z›n

de¤erini hesaplat›p, mevzuat uy-

gun hale geldi¤inde bilançomuza

koyabiliriz” dedi. 

ENERJ‹
Tan›nm›fl
Marka:
Aygaz



GGeçti¤imiz y›l VKV Amerikan Hastanesi’nde

22.5 haftal›kken do¤an Umut adl› bebek, pek

çoklar›n›n yapamad›¤›n› yapt› ve yaflam

mücadelesini kazand›. Ailesinin ve

doktorlar›n›n büyük çabas›n›n neticesinde bir

yafl›n› doldurdu. Dünya’da bu kadar erken

do¤an bebekler genellikle %90’› tam

oluflmayan organ sistemleri nedeniyle

hayatlar›n› kaybediyorlar. Hayatta kalanlar› ise

zorlu bir mücadele dönemi bekliyor. Bu

dönemi atlatan ve yaflama dört elle sar›lan

Umut’un geliflim dönemi 27 Ocak’ta bir bas›n

toplant›s›nda anlat›lacak. VKV Amerikan

Hastanesi’de düzenlenecek toplant›da bu umut

öyküsü herkesle paylafl›lacak. 

VEHB‹ KOÇ VAKFI
Umudun Simgesi Umut Bebek

Ülkemizdeki ilk elektronik güvenlik sertifikas› ve dijital

imza uygulamas›, Koçbank ve e-Güven A.fi. iflbirli¤i ile

gerçeklefliyor. e-Güven A.fi. ile aras›ndaki bu iflbirli¤i

sayesinde Koçbank, ilerleyen dönemlerde

müflterilerine nitelikli elektronik sertifika da sunan bir

Türk bankas›  olacak. Seçti¤i Kurumsal Aç›k Anahtar

Altyap› (MPKI) Hizmetleri ile Koçbank, banka

uygulamalar› ve altyap›s›n›, onaylanm›fl, özel ve

reddedilmez iletiflim ve ifllemler ile güvenlik alt›na

al›yor. Bilgi güvenli¤i konusunda gerekli yat›r›mlar›

baflar›yla gerçeklefltiren Koçbank MPKI ile, hem kendi

internetinde hem de elektronik bankac›l›k

uygulamalar›nda uluslararas› standartlarda bir bilgi

güvenli¤i sistemini kurmufl oluyor.

Güvenli elektronik bankac›l›k uygulamalar›n›n yan›

s›ra, e-Güven taraf›ndan Telekomünikasyon

Kurumu’ndan gerekli izinlerin al›nmas› sonucu, e-

Güven’in “Elektronik Sertifika Hizmet Sa¤lay›c›s›”

s›fat›yla sa¤layaca¤› nitelikli elektronik sertifikalarla

müflteriler, hukuken geçerli elektronik belge

düzenleyebilecek ve e-ticaret yapabilecekler.

A¤ustos ay›nda 325 milyon Dolar sendikasyon kredisi

alan Koçbank, 275 milyon Dolar’l›k ikinci

sendikasyonu da alarak, y›l› toplam 600 milyon

Dolar’l›k sendikasyonla bitirdi. 

8 Aral›k 2004 tarihinde Londra’da imzalanan 275

milyon Dolar’l›k sendikasyon kredisi faizi Libor + 50

baz puan olarak belirlendi. Bu krediye, düzenleyici

olarak kat›lan; American Express Bank GMBH, The

Bank of Tokyo Mitsubishi, Calyon, Citigroup Inc.,

Cobank ACB, Commerzbank AG, Dresdner Bank

Wasserstein, HSN Nordbank AG, ING Bank n.v.,

Natexis Banques Populaires, Raiffeisen Zentralbank

Österreich AG, Standard Chartered Bank, UFJ Bank

Ltd., Wachovia Bank National Association ve West LB

ile birlikte toplam 33 banka ifltirak etti. Türk bankalar›

sendikasyon aç›s›ndan oldukça baflar›l› bir y›l geçirdi.

2003 y›l›nda 3.7 milyar Dolar olan sendikasyon kredisi,

2004 y›l›nda 6 milyar Dolar’a ulaflt›.

Koçbank’›n 2004
Y›l› Sendikasyon 
Kredisi 600 Milyon
Dolar

Finans Sektöründe
Elektronik ‹mza 
Koçbank ile Bafll›yor

F‹NANSMAN GRUBU

Sadece 22.5 haftal›kken do¤an ve
yaflam mücadelesini kazanan Umut k›sa
bir süre önce 1 yafl›n› doldurdu.
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A
Avc›l›k hakk›nda hepimizin bir bilgisi var-
d›r da, siz dünya rekortmenlerinden biri
olarak bu spor hakk›nda bilgi verir misi-
niz?
Öncelikle, bizim aç›kl›¤a kavuflturmam›z

gereken; av bir spor mu, bir hobi mi,

yoksa içgüdüsel bir faaliyet mi? Ben in-

san içgüdüsünden bafllay›p daha sonra

da hobiye dönüflmüfl bir tutku olarak gö-

rüyorum onu. Av, insano¤lunun var ol-

du¤u andan bugüne, yaflamsal bir önemi

olan beslenme, korunma ve giyinme için

yap›lan bir hayat mücadelesi olarak bafl-

lam›fl. Ça¤lar içerisinde bu içgüdü yavafl

yavafl azalm›fl ama hiçbir zaman yok ol-

mam›fl. Halihaz›rda bence av içgüdüsel

bir olay. Modern dünyada bu hobiyle

kar›flm›fl vaziyette. Bu tutku baz› insan-

larda hiç yok, baz› insanlarda ise olduk-

ça yo¤un flekilde yaflan›yor. Bende de o

tutkunun ve içgüdünün yo¤un oldu¤unu

hissediyorum. Dünyada çok büyük, güç-

lü bir topluluk halinde avc›lar. Aralar›n-

da çok ciddi irtibat ve iletiflim var. Avc›-

l›k sadece avlanmak de¤il. Tabiat› yaflat-

maya çal›flmak, ekolojik dengeye önem

vermek, sürdürülebilir av ve yaban haya-

t›na bilfiil katk›da bulunmak ve bilfiil

onun destekçisi olmak. Ve en önemlisi

avlad›¤›ndan çok yaflatmak ve üretmek

haline gelmifltir. Dolay›s›yla, günümüzde

avc›l›k tabiatla iç içe olup tabiat›n daha

fazla üretmesini sa¤layarak av› sürdür-

mek fleklinde anlat›labilir. 

Ava nas›l bafllad›n›z? 
Ailemde hiç avc› yoktu. Ama, çok bü-

yük bir tutku vard› çocuklu¤umdan be-

ri içimde. Çocuklu¤umda ava gidip ge-

len bizden yaflça büyükleri seyrederdim.

G›pta ederdim onlara. Sonra yafl›m belli

bir noktaya geldi; 16 yafl›ndayd›m; on-

“Da¤da ve ‹fl Hayat›nda

Zirveye Ç›kmak 
Birbirine Çok Benziyor”

“‹bex teke av›”nda dünyan›n ilk 20 avc›s› içinde yer
alarak bir rekora imza atan Ram D›fl Ticaret Genel
Müdürü Halil Gülçur ile avc›l›k üzerine konufltuk.
Me¤erse avc› için “alt›n madalya” hayvan›n
boynuzunun uzunlu¤undan baflka bir fley de¤ilmifl.
Boynuzun belli bir ölçüsüne göre bronz, gümüfl ve
alt›n madalyalar› oluyormufl

Ram D›fl Ticaret Genel Müdürü Halil Gülçur:
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larla beraber ava gitmeye bafllad›m. Bir-

gün Avc›lar Kulübü’nde Hayati Pir Se-

limo¤lu’nun siyah beyaz bir foto¤raf›n›

gördüm. Foto¤rafta karl› da¤›n yamac›-

na kurulmufl bir çad›r, önünde bir ay›

postu ve çad›r dire¤ine as›l› koskoca ala-

bal›klar vard›. Bu foto¤raf›n önünden

dakikalarca ayr›lamad›¤›m›, adeta hip-

notize oldu¤umu hat›rl›yorum. ‹çimden

ben de böyle bir avc› olmak istiyorum

diye geçirmifltim. Zaman içerisinde av

tutkum geliflti, büyüdü, ailenin bu konu-

daki bütün muhalefetine ra¤men bir ya-

flam biçimi oldu. 1983 y›l›nda ilk yivli tü-

fe¤imi ald›m ve teke av›yla bafllad›m av

hayat›ma. 

Sizi en çok etkileyen maceran›zdan bahse-
der misiniz? 
Himalayalar’a gittim. Geçti¤imiz Mart ay›n-

da iki Pakistanl› avc› dostumla Pakistan’›n

baflkenti ‹slamabad’da buluflup eski ‹pek

Yolu’nun üzerine kurulmufl Karakurum

Highway’i takip ederek üç günde Çin hu-

dudundaki Hunjerap geçidine kadar ç›k-

t›k. Gerçekten çok etkileyiciydi. 

Dünyadaki avc›lar aras›nda özel bir ba¤ var
m›? Veya karfl›laflt›¤›n›zda diyalo¤unuz na-
s›l oluyor?
Avc›l›k; mevki, s›n›r tan›m›yor. S›n›rlar›

aç›yor. Do¤a sporlar›n› yapan tüm in-

sanlarda bu vard›r; mevki, gelir seviyesi

öne geçmez orada, do¤a ve spor öne

geçer. Bir seferinde ‹skoçya’da, Edin-

burg’da çok hofl bir flatonun özel arazi-

sinde geyik av›na gitmifltim. Av oldukça

baflar›l› geçti. Av sonras›nda flatonun

kâhyas› beni içeri çay içmeye davet et-

ti. fiatoya geldim. fiatoda çay haz›rlan›r-

ken genç bir han›m geldi. Oldukça za-

rifti. Tüm çal›flanlar aya¤a kalkt›lar.

“Lady McPerson” dediler. Beni kibarca

selamlad› ve çay› beraber içmeyi teklif

etti. ‹çeri geçtik, bafllad›k sohbet etme-

ye. Sonra Lord McPerson geldi.

Lady’den yaflça büyüktü. Av sohbeti

bafllad›. Onun son Sudan valisi oldu¤u-

nu ö¤rendim. Ben de o dönemlerde Su-

dan’a ifl için çok s›k gidiyorum. Lord,

beni flatonun büyük bir salonuna götür-

dü. Avlad›klar›n› gösterdi. Avc›l›ktan

dolay› sohbet bafllad› ve arkadafl olduk.

Avc›larda rezerv olmaz. Çok aç›k, çok

daha rahatt›rlar. Do¤adan gelen bir öze-

lik. Ben avc›l›k hayat›m içerisinde ina-

n›lmaz güzel insanlarla tan›flt›m. ‹nan›l-

maz güzel ortamlara girdim.   

Avc›l›ktaki baflar›lar da madalyayla m› öl-
çülüyor? Sizin madalya durumunuz nedir? 
Avc› için alt›n madalya hayvan›n boy-

nuzunun uzunlu¤u. Boynuzun belli bir

ölçüsüne göre bronz, gümüfl ve alt›n

madalyalar› oluyor. “‹bex teke av›”nda

dünyan›n ilk 20’sindeyim. Dünyada 13

tane “ibex” var. Bunlar›n 13’ünü de av-

lad›m. Bunlardan bir tanesi Türkiye’de,

di¤erleri dünyan›n de¤iflik da¤lar›nda.

Üç tanesi Asya’da; Altay da¤lar›nda, Ti-

enflan da¤lar›nda ve Himalayalar’da.

Dört tanesi ‹spanya’da. Bir tanesi Alp-

ler’de, di¤erleri de Sudan ve K›z›ldeniz

da¤lar›nda. Bir tanesi Amerika’da, bir

tanesi Pakistan Kirta¤ da¤lar›nda.

Y›lda kaç kere gidiyorsunuz ava?
Ben daha çok büyük ava gidiyorum. Bu

avlar sadece Türkiye çerçevesinde de¤il,

bütün dünyaya yay›lm›fl durumda; sene-

de iki kere yurtd›fl›na  muhakkak ava gi-

derim. 20’den fazla ülkede, dört k›tada

avland›m. Amerika’dan Afrika’ya Mo¤o-

listan’dan ‹spanya’ya kadar. 

Bir hayvanla göz göze geldi¤inizde ne his-
sediyorsunuz?
Da¤a ç›k›p avlanmay› ben ifl hayat›yla

çok ba¤daflt›r›yorum. Da¤da ve ifl haya-

t›nda zirveye ç›kmak birbirine çok benzi-

yor. Da¤a ç›karken muazzam bir efor sarf

ediyorsunuz, inan›lmaz bir çaba harc›yor-

sunuz. Bazen öyle haller oluyor ki geri

dönmek istiyorsunuz. ‹çinizdeki di¤er in-

san “b›rak geri dön” diyor. ‹fl hayat› da

böyledir. ‹fl hayat› hep mücadeleyle ge-

çer. Bazen öyle anlar gelir ki b›rak›p git-

mek içinizden gelir. Sadece mücadeleci

ruhunuz a¤›r basar, devam edersiniz ve

sonunda zirveye ç›kars›n›z. Ama uzun

kalamazs›n›z. Mecburen zirveden inersi-

niz. Bir baflar›y› yakalars›n›z, ömür bo-

yunca o baflar›n›n gölgesine s›¤›namazs›-

n›z. Ondan sonra o baflar› biter geride

kal›r. Da¤lar da böyledir. Zirveden inersi-

niz, sonra ç›kmak için yeniden mücadele

verirsiniz. Onun için ben da¤lara ç›kmak-

la ifl hayat›n› çok ba¤daflt›r›yorum. Ekip-

ler de¤iflir. Siz baflka ekiplere kat›l›rs›n›z,

baflka ekiplerden size kat›l›rlar. Ama yol

ayn› yoldur, gene zirve mücadelesi yolu-

dur; baflar› yoludur. 

Ailenizin avc›l›k hobinize yaklafl›m› nas›l?
Yo¤un bir ifl hayat› temposunda çal›flan

bir erke¤in, eflinin gönülden deste¤i ol-

maks›z›n bofl zamanlar›n› ava ay›rabilme-

si çok zor. Ben bu aç›dan çok flansl›y›m.

Sevgili eflim Nilgün ve k›z›m Zeynep çok

özverili davranarak bana her zaman des-

tek ve yard›mc› olmufllard›r. Eflim de av

tablolar› yap›yor.

Halil Gülçur bir
av s›ras›nda efli
Nilgün Gülçur
ile birlikte.



CRM, bir teknoloji uygulamas›n›n çok üstünde, bir strateji ve

bunu hayata geçirecek uygulamalard›r. fiirketlerde CRM strate-

jilerinin flirketin ifl stratejilerine uyumlu bir flekilde belirlenme-

si, bu do¤rultuda flirketin organizasyonunu, ifl süreçleri-

ni, teknolojik ve bilgisel altyap›lar›n› flekillendirme-

si, gerekirse yeniden yap›land›rmas› durumun-

da, beklenen baflar› da h›zl› bir flekilde gel-

mektedir. Konunun önemini ve sonuçlar›-

n› gösterebilmek aç›s›ndan dünyadan ba-

flar›l› CRM örneklerini sunmak faydal›

olacakt›r.

Dell
Sat›fllar›n artmas› ve müflteri ba¤l›l›¤›-

n›n geliflmesi amac› ile Dell, uygula-

malar›nda özellikle müflterilerinin ihti-

yaçlar›na odaklanm›flt›r. Müflteri bilgile-

rinin kullan›m› ile oluflturulan hedef

müflteri segmentlerinin daha iyi tan›mlan-

mas› ve ihtiyaçlar›n›n anlafl›lmas› sa¤lan-

m›flt›r. Sat›fl ma¤azalar›nda, çal›flanlara gerek-

li bilgi ve destek verilmifl ve ofisler hedef seg-

mentlerin ihtiyaçlar›na göre uyarlanarak, müflteri

odakl›l›k kavram› çeflitli aç›lardan yerlefltirilmifltir. Müflteri

odakl› ofis kavram› alt›nda, müflterilerin ev ve iflyerlerinde tek-

nik destek ihtiyac›na yönelik özel asistanlar gibi çeflitli servisler

ile müflterilerin her türlü ihtiyaçlar› karfl›lanm›flt›r. Bunun sonu-

cunda di¤er sat›fl ma¤azalar›nda büyüme %9 olurken, müflteri

odakl›l›k kavram›n›n gelifltirildi¤i Los Angeles bölgesindeki

Dell ma¤azalar›nda sat›fllar %30 art›fl göstermifltir. 

Chico’s 
Chico’s 1991 y›l›nda müflterilerine "Passport Club" program› su-

narak müflteri say›s›n› fazlalaflt›rm›fl, müflterilerinin siparifl mik-

tar› ve s›kl›¤›nda art›fl sa¤lam›flt›r. (Tam üye müflteri say›s› 400

binin üzerine, geçici müflteri say›s› 1.5 milyon civar›na yüksel-

mifltir.) Müflterilerine toplam 500 Dolar’l›k harcama sonras› sun-

du¤u "Passport Club" üyeli¤i sayesinde müflteriler, tüm harca-

malarda %5’lik indirim, ücretsiz ulafl›m ve hediye sertifikalar›n-

da indirim hakk›na sahip olmufllard›r. “Passport Club” ile tam

üye müflterilerin %30’luk kesimi ile tüm sat›fllar›n %80’ini sa¤-

lam›flt›r. Üye olan müflterilerinin ortalama harcamas› 130 Do-

lar’ken, üye olmayan müflterilerin harcama miktar› ortalama 88

Dolar olmufltur. Üye olmayan müflterilere göre iki kattan daha

fazla siparifl veren üye müflterilerden y›lda 6’l›k bir siparifl s›k-

l›¤› sa¤lanm›flt›r.  Chico’s, program ile ödüllendirdi¤i en

iyi müflterileri sayesinde tüm sat›fllar›n %80’lik k›s-

m›n›n programa üye olan müflterilerden gelme-

sini sa¤lam›flt›r.

Royal Bank of Canada
Bankac›l›k sektöründe müflteri kârl›l›¤› kav-

ram› üzerine baflar›l› uygulamalar sergile-

yen Royal Bank of Canada, müflteri port-

föy yönetimine odaklanarak yeni müflteri

elde etme ve müflteri ba¤l›l›¤› sa¤lama

üzerine büyük baflar›lar elde etmifltir. Müfl-

teri odakl› yönetime geçifl ile müflterilerini

de¤er bazl› tan›maya önem veren Royal

Bank of Canada, firma kârl›l›¤›n›n %93’ünün

müflterilerinin %13’ünden geldi¤ini belirlemifl-

tir. Hayat evresi ve kârl›l›k bazl› ayr›flt›r›lan müfl-

teri segmentlerine yöneticiler atanm›fl ve her bir

segmentin ihtiyac›na ve kârl›l›¤›na uygun hizmet sa¤-

lanm›flt›r. Organizasyonda uygulanan yap› sayesinde segment

yöneticilerine, ürün yöneticileri ile ayn› sorumluluk verilmifltir.

Müflteri kârl›l›¤›na önem veren Royal Bank of Canada, farkl›

müflterilerine çeflitli kanallar üzerinden sa¤lad›¤› servisin mali-

yetini hesaplamada "Aktivite Bazl› Maliyet Hesaplamas›" meto-

dolojisini kullanm›flt›r. Royal Bank of Canada, odakland›¤›

müflteri kârl›l›¤› kavram› sayesinde, ihtiyaçlar›n› ve hayat boyu

de¤erini anlad›¤› müflterilerine, özelliklerine göre servis sun-

maktad›r. Ayr›ca Royal Bank of Canada, pazarlamac›lar›na kifli-

sel tüm kanallar› kapsayan teklifler sunabilmeleri için yaz›l›m

deste¤i sa¤lam›flt›r.

Banka, müflteri davran›fllar›na göre aktive olan  kampanyalar

önerebilmektedir. Üç y›l önce her kampanya için 300 bin di-

rekt posta gönderimi yapan banka, bu say›y› 20 binlere dü-

flürmüfltür. Ani davran›fl de¤iflikliklerine ba¤l› kampanyalar,

müflteri profili ve davran›fl de¤ifliklikleri birlikte göz önünde

bulunduruldu¤unda %75’i geçen geri dönüfl oranlar› yakalan-

maktad›r.

Sevgili Bizden Haberler Okurlar›,
Koç Toplulu¤u’nun "Tüketiciye En Yak›n Topluluk" olma stratejisi çerçevesinde, KOÇCRM
projesi 2005 y›l›nda da kapsam›n› geniflletecek. Sizlere Bizden Haberler arac›l›¤›yla s›k s›k

ulaflarak dünyadan, grubumuzdan, uygulamalar› ve fikirleri paylaflarak CRM ile ilgili
konular› gündeminize getirmek istiyoruz. Faydal› olmas› dile¤imizle, ilk yaz›m›zda Peppers

& Rogers Group’un haz›rlad›¤›, dünyadan baflar›l› üç örne¤i sunuyoruz.
Tu¤rul Fad›ll›o¤lu

Müflteriye 
Daha Yak›ns›n›z 

koçcrm

Önerileriniz için: Neslihan Aksu (neslihana@paro.com.tr)
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Marka gelifltirme konusunda uzman Interbrand CEO’su
Chuck Brymer lider markalar›n ortak özelliklerini
inceledi ve bu markalar›n baflar› s›rlar›n› ortaya koydu

M
Market dinamiklerinin sürekli de¤iflti¤i ve

rekabetin artt›¤› global ekonomi flartlar›n-

da, markan›n rolü de her geçen gün

önem kazan›l›yor. Markalar al›m davran›fl-

lar›nda bir yol haritas› görevi görürken, iyi

yönetildiklerinde ürüne de art› de¤er ka-

tarlar. Y›llarca birçok marka sahibi bilin-

me ve be¤enilme gibi market do¤rultulu

ölçümlerle bu ifli yönetti. Bugün ise daha

yenilikçi ve finansal yaklafl›mlar markan›n

temsil etti¤i de¤eri güçlendirmek için kul-

lan›l›yor. Bu yeni yaklafl›mlar›, geleneksel

ifl de¤erlendirme modellerinin, geri dö-

nen yat›r›mlar›n ve marka performans›n›

maddi getiri gibi yollarla ölçen ekonomik

araçlar›n de¤erlendirmeleri oluflturuyor.

Bu yaklafl›mlar, flirketlerin, markalar›n›n

gelecekteki geliflmelerini düflünerek, mar-

ka konusunda daha ciddi de¤erlendirme-

ler yapmalar›na neden oluyor. Farkl› flir-

ketlerin marka yaratma ve süreklili¤ini

sa¤lama konular›nda farkl› de¤erlendir-

meleri olabiliyor. fiirketler, yap›lar›na göre

de¤iflik yaklafl›mlarla marka stratejileri be-

lirliyor. Fakat iyi bir markaya sahip olma-

n›n belli bafll› yollar› oldu¤u dünya çap›n-

da lider olan markalar›n yap›s›na bak›ld›-

¤›nda çok net görülüyor. Lider markalar›n

ortak özellikleri baflar›l› bir marka olma

konusunda di¤er flirketlere k›lavuzluk

ediyor.

Lider Markalar›n Ortak Özellikleri
Lider markalar›n paylaflt›¤› özellikler ince-

lendi¤inde, bunlardan befl tanesinin öne

ç›kt›¤› ve dikkat çekti¤i görülür.

Al›ma zorlay›c› bir fikir

Her markan›n arkas›nda mutlaka müflteri-

nin dikkatini çekecek, onun daha önce

tatmin edilmemifl ihtiyaçlar›na cevap ve-

recek bir fikir bulunmal›d›r. Bu fikir ayn›

zamanda al›c›n›n markaya sadakatini sa¤-

layacak bir fikir olmal›d›r.

Sa¤lam bir temel ve onu 

destekleyen de¤erler

Markan›n tüm ürünlerini kapsayacak bir

ortakl›¤› olmal›d›r. Bu ortakl›k her ürünün

iskeletini oluflturmal› ve her ürün ondan

bir parça tafl›mal›d›r. Fakat ayn› zamanda

de¤iflen dünya ve teknolojiye de ayak uy-

durulmal›, bu ortakl›¤a farkl› ürünleri dü-

flünerek eklemeler yap›lma olas›l›¤› her

zaman göz önünde bulundurulmal›d›r.

Merkezi organizasyon prensibi

Markan›n pozisyonu, amac› ve de¤eri her

zaman giriflimcinin karar mekanizmas›n›

etkiler. Giriflimci, markan›n tüm giriflime

nas›l bir yön verece¤ini bilmelidir. Hangi

ürünlerin bu marka alt›nda olaca¤› ya da

olmayaca¤›, giriflimi tümüyle etkileyen

faktörler aras›ndad›r.

Lider markalar›n ço¤u Amerika’dan

‹lk 20 lider markan›n 15’i Amerikan. Bu-

nun nedenlerinden biri Amerika’n›n giri-

flimci kültürünün yenilikleri, ifl hayat›nda-

ki risk almalar› fark etmeleri ve bunlar›

desteklemeleridir. Bunun d›fl›nda Ameri-

kan markalar›n›n baflar›s›n›n ard›nda, bir-

birlerini kopya etmelerinin, hep farkl›lafl-

mak için çaba göstermelerinin yatt›¤› gö-

rülecektir. Ürün, teknoloji, servis gibi tüm

konularda farkl›laflmalar›n› “di¤erlerinin

neyi yok?” yerine “biz neye sahibiz?” fikri

üzerine kurmufllard›r. E¤er farkl›laflmak

amaçsa marka da bu farkl›laflmay› sa¤la-

yan en önemli faktördür. 

Lider markalar›n ço¤u; ticari 

eflya markalar›

Pepsi’nin, Starbucks’›n servisinin de ürün-

lerinin de yeri çok kolay al›nabilir. No-

kia’n›n alternatifi olan onlarca marka var.

Marka seçimle ilgili bir konudur. Markala-

r›n tümü kalabal›k bir ortamda rekabet et-

mek durumundad›rlar. Bu nedenle mar-

kalar›n› birçok insan için sürekli özel k›l-

mak ve insanlar›n ihtiyaçlar›na yenilikçi

çözümler bulmak için çal›flmalar yaparlar.

Bu markalar, insanlar›n birçok seçene¤i

oldu¤unu ve insanlar›n ihtiyaçlar›na onla-

r› özel hissettirerek çözümler sunamad›k-

lar› zaman kendi markalar›ndan baflka se-

çimler yapacaklar›n› bilirler. 

Marka liderlerinin 
baflar›s›zl›k nedenleri
En önemli nedenlerden biri marka sahip-

lerinin baflar›lar›n› daimi sanmalar›, bafla-

r›lar›n›n her zaman ayn› kalaca¤›n› zan-

netmeleridir. fiartlara ayak uyduramama-

lar›, zaman›n ihtiyaçlar›na cevap verme-

meleri; ama ayn› zamanda en baflta ilk

olarak verdikleri vaadi, sözleri yerine ge-

tirememeleri düflülen hatalardan en bü-

yükleridir. Marka yaratman›n ve devaml›-

l›¤›n›n belli bir formulü olmamakla birlik-

te, ›fl›lt›s›n› kaybeden markalara bak›ld›-

¤›nda üç konuda yanl›fl yapt›klar› görülür:

müflteriyle iliflkileri, farkl›laflma ve güven. 

Görüldü¤ü gibi marka yaratmak ve de-

vaml›l›¤›n› sa¤lamak için oldukça çaba

sarf etmek gerekir. Markan›n kendine öz-

gülü¤ünü vurgulamak, müflteri tercihleri-

ni göz önünde tutmak, rekabet ortam›n›

ve de¤iflen dinamikleri yap›lan iflte her

zaman hesaba katmak gerekir. 

Bu yaz›, yazar›n›n izni al›narak
yay›nlanm›flt›r.

Markada 
Mükemmelleflme
Markada 
Mükemmelleflme
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Geçti¤imiz say›da bafllad›¤›m›z “Ford ile Yollarda” bölümü-

müzün bu ayki konu¤u Milliyet gazetesi yazar› Abbas Güçlü.

Bu kez de bir Ford Focus C-max ile Polonezköy’e gidiyoruz.

Özellikle hafta sonlar›n›n en popüler mekânlar›ndan biri olan

Polonezköy’ün yollar›nda Güçlü ile hofl bir sohbet yapt›k. 

Polonezköy’ün kökeni 19. yüzy›l›n ortalar›na dayan›yor.

1842’de Prens Adam Çartoriski, Paris’ten Lazarist rahipleri-

ne yazd›¤› mektupta, ‹stanbul yak›nlar›ndaki arazilerinde bir

Polonya kolonisi kurulmas›n› teklif eder. Lazarist rahipleri

teklifi kabul edince, 3 Mart’ta anlaflma imzalan›r. Anlaflmaya

göre Prens Çartoriski, Lazarist rahiplerine ait olan topraklar›n

bir k›sm›n› sonsuza kadar kiralar. Bu anlaflma Osmanl› top-

raklar›ndaki Polonya tar›m kolonisinin bafllang›c›n› teflkil edi-

yor. Lazaristler bu topraklar›, ‹stanbul’daki Frans›z Büyükelçi-

li¤i’nin bankerlerinden olan Glavani’nin kar›s› Rause Glava-

ni’den hediye olarak alm›fllard›. 19 Mart 1842’de koloniye di-

ni bir törenle “Adampol” ad› verildi. Bu ad, kurucusu Adam

Çartoriski’nin ad›yla Polonya’n›n ilk hecesinin birlefltirilmesin-

den oluflmufltu. Türkler, Polonyal›lar›n yerleflti¤i bu köfleye,

Adamköy, Polonez karyesi ve son olarak, Polonezköy ad›n›

verdiler.

Abbas Güçlü televizyon program› nedeniyle her hafta seya-

hatlere ç›k›yor. Bunun d›fl›nda yine pek çok panel ya da kon-

ferans için farkl› illere gidiyor. Türkiye’de gitmedi¤i flehir yok.

Dünyada ise 35’e yak›n ülkeyi gezmifl. Abbas Güçlü kelime-

nin tam anlam›yla bir “gezgin” asl›nda. Çok severek yolculuk

yap›yor. Birinci tercihi, e¤er yak›n bir yere gidecekse otomo-

bil kullanmak. Her ay binlerce kilometre yol yap›yor. Ancak

en büyük flikâyeti yollardan: “Türkiye’de bütün yollar iyi de-

Türkiye’nin Genç Bak›fl› 
ile Yollarda

‹ LE  YOLLARDA ‹LE  YOLLARDA ‹LE  YOLLARDA ‹LE  YOLLARDA

Abbas Güçlü Türkiye’nin gelece¤ini
gençlerde gören ve e¤itimin her
konuda gereklilik oldu¤unun en çok
fark›nda olanlardan biri. Milliyet
gazetesinde yazan, televizyonda “Genç
Bak›fl” adl› program›yla insanlara
seslenen Abbas Güçlü ile Polonezköy’e
gittik. Yol boyunca da yolculuk ve 
tabii e¤itim hakk›nda konufltuk
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¤il. Özellikle ‹stanbul’dan Akdeniz’e,

Ege’ye gitmek eziyet. Do¤u ve Güney-

do¤u’yu mahrumiyet bölgesi olarak bi-

liriz fakat oradaki yollar›n pek ço¤u

bat›daki yollardan çok daha güzel. Yol

iyi olmay›nca yolculuk da çok keyifli

olmuyor. Özellikle kamyon trafi¤i beni

çok yoruyor.”

Yurtd›fl›nda da pek çok yeri gören Ab-

bas Güçlü, en çok tarihi kentlerden et-

kilenmifl. Roma, Paris en çok be¤endi-

¤i flehirler. Ama Amerika’n›n co¤rafyas›

de¤ilse de Amerikal›lar onu çok flafl›rt-

m›fl: “Amerika’ya ilk gitti¤imde, televiz-

yondan gördü¤üm kadar›yla her Ame-

rikal›n›n güzel ve yak›fl›kl› oldu¤unu sa-

n›yordum, fakat insanlar da dahil ol-

mak üzere her fleyin çok büyük oldu-

¤unu gördüm. Bir flaflk›nl›k yaratm›flt›

bende. Amerika’n›n büyük bir bölümü

obez insanlardan olufluyor”.

Türkiye’de ise Ege’nin incisi ‹zmir,

her gitti¤inde Abbas Güçlü’yü

üzen bir kent: “‹zmir’e her gitti¤im-

de hayal k›r›kl›¤›na u¤rar›m. Hava-

alan›ndan flehre giderken o gece-

kondular, o da¤›n›kl›k üzer beni.

‹zmir hep Bat› kenti olarak ak›llar-

da yer etmifltir, ama o yoksulluk,

gecekondu bende hayal k›r›kl›¤›

yarat›r. Hem güzellikleri hem de

çirkinlikleri iç içe bar›nd›ran bir kent.

Asl›nda her yer için geçerli bu.”

Yöresel Lezzetler Peflinde
Abbas Güçlü çok s›k ç›kt›¤› seyahatler-

de genelde gitti¤i yerleri pek de fazla

gezme olana¤› bulam›yor. Ama ne olur-

sa olsun gitti¤i yörenin ya da ülkenin

yerel yemeklerinden mutlaka tatmaya

u¤rafl›yor. Ancak bu konuda her zaman

baflar›l› olamamaktan yak›n›yor: “Gazi-

antep, Adana dedi¤iniz zaman hep

mutfa¤› akla gelir. Fakat gitti¤iniz za-

man do¤ru düzgün yemek yiyecek yer-

ler bulamazs›n›z ya da ‹stanbul’da bul-

du¤unuz damak tad›ndan farkl› de¤il-

dir. Baklavan›n, kebab›n en iyisini ora-

da bulaca¤›n›z› san›rs›n›z fakat ‹stan-

bul’da çok daha iyilerini bulabilirsiniz.

‹zmir’e gidiyorsunuz kebap ikram edi-

yorlar, Van’a gidiyorsunuz bal›k ikram

ediyorlar. ‹nsanlar hep misafire farkl›

fleyler ikram etmek istiyorlar. Bir de

son zamanlarda Türk mutfa¤›na tavuk

hâkim olmaya bafllad›. Üç taraf›m›z de-

nizlerle çevrili ama deniz mutfa¤› hiç

geliflmemifl. Yöresel yemekleri de ge-

nelde lokantalarda de¤il de evlerde ya-

p›yorlar. Bunlar›n lokantalara da girme-

si laz›m. Belediyeler yöresel yemekleri

desteklemek için u¤raflmal›. Bence

kenti kent yapan ö¤elerden biridir yö-

resel yemekler. Örne¤in Antakya çok

çeflitli yemeklerin bulundu¤u bir yerdir

fakat bunlar› yapan lokanta bulam›yor-

sunuz.”

‹fl ve Seyahat ‹ç ‹çe
Konu dönüp dolafl›p e¤itime geliyor.

Her gördü¤ü Anadolu üniversitesinin

kendisini flafl›rtt›¤›n› söylüyor: “Bir ay

önce Trabzon’a gittik. KATÜ’de genetik

laboratuvar› kurulmufl. Dünyada bile

bu tür labaoratuvarlar bu kadar yeniy-

ken, Trabzonda böyle bir fleyin kurul-

mas›, üstelik yerel halk›n maddi destek-

leriyle kurulmas› çok flafl›rtt› beni. Her

gördü¤üm Anadolu üniversitesinde fla-

fl›r›yorum aç›kças›. Çok donan›ml› üni-

versiteler, hastaneler, kütüphaneler var.

‹nsanlar bunlar› görmedi¤i için önyarg›-

l› olabiliyor. ‹stanbul’dakilerden daha

güzel kurumlar var. Hatta ‹stanbul’daki-

ler ikinci üçüncü iflin peflinden kofltur-

duklar› için derslere pek fazla zaman

ay›ram›yorlar. Yurtd›fl›nda da çok güzel

üniversiteler var tabii, yüzlerce y›ll›k

üniversitler. Amerika’daki üniversitelere

gecenin hangi saatinde giderseniz gidin

yaflayan üniversiteler görürsünüz. Kü-

tüphaneler, labaratuvarlar, spor salonla-

r› hep aç›kt›r. Biz onca yat›r›m yapt›¤›-

m›z üniversitelerin baz› bölümlerini sa-

dece günde üç befl saat kullan›yoruz.

Burada her üniversite ayr› ayr› laboratu-

varlara sahip. Oralarda birkaç üniversi-

te bir araya gelip kuruyor laboratuvar-

lar›n›. Biz hâlâ benim olsun küçük ol-

sun mant›¤›ndan kurtulamad›k.”

Gezgin Ruh
Abbas Güçlü’nün gezgin ruhu kendini

tatil tercihlerinde de gösteriyor. A¤va

yak›nlar›nda bir evleri olmas›na karfl›n

tatillerde görmedi¤i yerlere gitmeyi ter-

cih ediyor. Tercihlerini sürekli gezmek-

ten yana kullan›yor. Nereye giderse git-

sin, gazetecilik kimli¤i pek yakas›n› b›-

rakm›yor: “Gazete okurken bile ben ol-

sam nas›l yaklafl›rd›m diye düflünüyo-

rum. Gazetecilik mekân ba¤›ml›l›¤› ol-

mayan bir meslek, mesle¤inizi her yer-

de yapabiliyorsunuz. Teknolojinin gelifl-

mesi en çok bizim mesle¤e yarad›. ‹ste-

di¤iniz yerden her fleye ulaflabiliyorsu-

nuz. Her fleyi gönderebiliyorsunuz.”
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n›n bafl›nda geliyor sigara. Uzun y›llard›r

sigaray› b›rakt›rma yolunda pek çok ça-

l›flma yap›ld›, kampanyalar düzenlendi.

Hastaneler bu konuda önemli çal›flmala-

ra imza att›lar. VKV Amerikan Hasta-

nesi de bu konuda çok önemli çal›flma-

lar yapan kurumlar›n bafl›nda geliyor.

Hastane bünyesindeki Sigaray› B›rakma

Klini¤i, “sigara” denilen illetten kurtul-

mak isteyenler için özel programlar uy-

gulayan, t›bbi ve psikolojik destek veren

bir birim. Bu birimde görev yapan dok-

torlardan biri olan Nevin Uysal,

ABD’deki e¤itimi s›ras›nda bu alanda

önemli çal›flmalara kat›lm›fl bir isim. Me-

dical College of Wisconsin’de Gö¤üs

Hastal›klar› ve Yo¤un Bak›m ihtisas› gö-

ren Uysal, geçti¤imiz y›ldan bu yana

Amerikan Hastanesi’nde görev yap›yor. 

Nevin Uysal’la sigaray› b›rakma üzerine

konufluyoruz. Son y›llarda yurtd›fl›nda

özellikle kapal› mekânlarda uygulanan

sigara yasa¤›, sigarayla savafl konusunda

at›lan en önemli ad›m: “Bu yasaklama

karar› daha çok, içmeyen insanlar› koru-

mak ve henüz bafllamam›fl olan insanla-

ra farkl› bir ortam yaratmak için. Türki-

ye’de sigara içme oran› neredeyse %40

ve bu çok büyük bir rakam. Amerika’da

bu oran %30’lara çekilmifl durumda.

Amerika’da sigara içimi konusundaki bi-

linç gerçekten çok yükseldi. Örne¤in te-

levizyonda sigara reklam› görülmüyor.

Sigaraya bafllama yafl›nda olan kolej ö¤-

rencilerine hitap eden yay›n organlar›n-

da kampanyalar var. Bunun yan›nda çok

s›k› kontroller var; sigara içimini hat›rla-

tan veya özendiren aromalar kontrol al-

t›na al›n›yor.”

Bilmek Yeterli De¤il
Dr. Nevin Uysal, Türkiye’de sigaran›n za-

rarlar›n›n bilindi¤ini ama bunun yeterli

olmad›¤›n› belirtiyor. Buna en iyi örne-

¤in de hekimler oldu¤unu söylüyor. Biz-

zat sigaradan kaynaklanan rahats›zl›kla-

r›n tedavisinde görev alan, akci¤er kan-

seri ameliyatlar›na giren hekimlerin dahi

sigaray› b›rakamad›klar›n› söylüyor: “ Si-

gara sa¤l›¤a zararl›d›r, herkes biliyor ama

k›sa süre içinde akci¤er kanseri olma ris-

ki kimsenin akl›na gelmiyor. Benim ba-

fl›ma gelmez gibi bir düflünce var. ‹nsan-

lar kendi kendilerine bir savunma meka-

nizmas› oluflturuyorlar.”

Divan Sohbetleri’nin bu
ayki konu¤u VKV
Amerikan Hastanesi
Gö¤üs Hastal›klar›
Bölümü ve Sigaray›
B›rakma Klini¤i’nde
görev yapan Doktor
Nevin Uysal ile; sigaray›,
zararlar›n›, b›rakmak
için yap›lmas›
gerekenleri konufltuk

“Sigaray› B›rakmak
‹stiyor muyum?”
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Sigara pek çok hastal›¤a davetiye ç›kar›-

yor. Ama belli süre aktif içici olanlar as›l

risk grubunu oluflturuluyor: “15 y›l bo-

yunca günde bir paket sigara içen birinin

riskinin çok yüksek oldu¤unu biliyoruz.

15-20 y›l bir paket gibi bir içiminiz varsa

bu kanser olmak için önemlidir. Ama pa-

sif içicileri de unutmamal›y›z. Bunlar› de-

¤erlendiremiyoruz. Ayr›ca risk nas›l içti-

¤inize de ba¤l› oluyor. Bunu tam olarak

ölçemiyoruz. Ama ne kadar içilirse içilsin

sigara insanlar›n hayat kalitelerinden

ödün vermelerine neden oluyor. ‹çme

sürenize göre yaflad›¤›n›z de¤iflimler

farkl›l›k gösteriyor. Örne¤in kanser riski

uzun dönemde kendini gösteriyor. Fakat

a¤›zdaki tats›zl›k, öksürük gibi fleylerde

k›sa dönemde azalma görülüyor. Daha

rahat soluk alma, tat alma gibi duygular

bir hafta gibi k›sa bir dönemde ortaya ç›-

k›yor. Fakat sigaray› b›rakman›n olumlu

yönlerini görmek yaklafl›k bir y›l› bulu-

yor. Kalp krizi riskinde azalma ve hiç iç-

memifl bir insan›n seviyesine gelme iki

y›l gibi bir dönemde gerçeklefliyor.”

Nereden Bafllamal›?
Sigarayla mücadelenin birkaç boyutu

var. Bir, içenlerin sigaray› b›rakmas›; iki,

yeni bafllayacaklara bafllatmamak; üç,

pasif içicileri sigaral› otamlardan koru-

mak. Peki mücadeleye nereden baflla-

mal›?

“Kesinlikle insanlar› pasif içicilikten kur-

tarmak gerekli. ‹çmeyen insanlar› bafllat-

mamak da çok önemli. B›rakmaya çal›-

flan insanlar yaklafl›k 20 y›ld›r içiyor; kan-

ser ve ölüm riskleri oldukça yüksek ve

bunlarda sonuç çok uzun vadede görü-

lece¤i için içme potansiyeli olanlara yar-

d›m etmek daha önemli.” 

Asl›nda sigaran›n içindeki etkin madde

nikotin, her zaman için sigaray› b›rakma-

n›n önündeki en önemli engel olarak

görülür. Bir “nikotin ba¤›ml›l›¤›”ndan

bahsedilmesine karfl›n olay nikotinin de

ötesinde: “Asl›nda nikotinden baflka, si-

gara ba¤›ml›l›¤›nda baz› davran›flsal al›fl-

kanl›klar da var. Dudaklar›n›z, elleriniz

buna al›fl›yor. Nikotin, farmakolojik ola-

rak ba¤›ml›l›ktan sorumlu maddedir.”

B›rakmay› Amaçlamak
Sigaray› b›rakmak için en önemli ad›m

b›rakmay› istemek. Bundan sonras› daha

kolay. Bunun için de Amerikan Hastane-

si’ndeki Sigaray› B›rakma Klini¤i önemli

çal›flmalar yap›yor. Ama buras› mucizeler

yaratan bir yer de¤il: “‹nsanlar bir muci-

zeyle karfl›laflacaklar›n› düflünüyorlar. Si-

garay› b›rakmak oldukça zor. Bakt›¤›n›z

zaman en etkin yollarla b›rakt›rma oran›

maalesef %35’lerde. Kendi kendinize b›-

rak›yorsan›z bu oran %5’in alt›nda kal›-

yor. E¤er bir hekim ci¤erleriniz kapkara

olmufl diyor ve sigaray› b›rakman›z› öne-

riyorsa oran %10’lara ç›k›yor. Doktor de-

netiminde %15’lere ç›k›yor. 

Bir destek program›yla tamamlarsan›z

%35’lere ç›k›yor. B›rakmak için motivas-

yonunuzun olmas› gerekiyor. Yaklafl›k 8

hafta ile 12 hafta içinde de¤iflen prog-

ramlar›m›z var. Belli özelliklere sahip içi-

cilere ayn› tedaviyi sunuyoruz. Depres-

yonunu, anksiyetesini kontrol etmek

için, sigara içenlere psikolojik tedavi de

uyguluyoruz. Bir grup insan da alkolle

birlikte içti¤i için tek bafl›na sigaray› b›-

rakmak zor oldu¤undan alkolü de b›rak-

t›racak yan tedaviler de uyguluyoruz.”

Dr. Nevin Uysal’la yapt›¤›m›z söyleflinin

sonunda sigara ve sigaray› b›rakmak ile

ilgili pek çok fley ö¤reniyoruz. Ama bel-

ki de en önemlisi tüm sigara içenlerin

kendine sormas› gereken bir soru oldu-

¤u: “Sigaray› b›rakmak istiyor muyum?”

fiayet bu soruya yan›t›n›z evetse, daha

kaliteli bir yaflam için sigaray› b›rak›n.

Hem de bugün...

PAKET 1 (615 milyon)
Akci¤er grafisi

Solunum fonksiyonu testi

Gö¤üs Hastal›klar› uzman

muayenesi (2 seans)

Psikiyatr muayenesi (2 seans)

Psikolog muayenesi (3 seans)

Diyetisyen (2 seans)

PAKET 2 (550 milyon)
Solunum fonksiyonu testi

Gö¤üs Hastal›klar› uzman

muayenesi (2 seans)

Psikiyatr muayenesi (2 seans)

Psikolog muayenesi (3 seans)

Diyetisyen (2 seans)

PAKET 3 (195 milyon)
Akci¤er Grafisi

Solunum fonksiyonu testi

Gö¤üs Hastal›klar› uzman

muayenesi (2 seans)

PAKET 4 (420 milyon)
Psikiyatr muayenesi (2 seans)

Psikolog muayenesi (3 seans)

Diyetisyen (2 seans)

Sigaray› B›rakma 
Klini¤i Paket
Programlar›
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“Biz DemirDöküm’ün

Mor ‹ne¤iyiz”

N
Ne zamandan beri DemirDöküm bayisi ola-
rak görev yap›yorsunuz? DemirDöküm ile
tan›flt›¤›n›zdan bu yana geliflen iliflkilerini-
zi ve iletifliminizi nas›l de¤erlendiriyorsu-
nuz?
ÜçDe Mühendislik olarak 16 Nisan 2002

tarihinde kurulduk. Asl›nda DemirDö-

küm ile iliflkimiz 25 y›ll›k bir geçmifle

dayanmaktad›r. Biz üç kafadar bayi arka-

dafl zaten ayr› ayr› DemirDöküm bayisiy-

dik. 2002 y›l›nda bir araya gelip ÜçDe

Mühendislik’i kurduk. Son 25 y›l içinde

hep DemirDöküm’ün geliflmelerinin ve

at›l›mlar›n›n yak›n›ndayd›k.

Bu zaman içerisinde DemirDöküm’ün

genel müdüründen Koç Holding Bafl-

kanl›¤›na ve tüm birimlere kadar her bö-

lümde iliflkilerimiz güvenle geliflti. Biz

Demirdöküm’e güvendik, inand›k. De-

mirDöküm de bize güvendi, inand›. ‹le-

tiflimimizin temelinde anlay›fl, samimiyet,

dostluk ve güven var.

DemirDöküm bayisi olarak rakiplerinizden
sizi farkl›laflt›ran temel özelikleriniz neler-
dir? 
DemirDöküm Yetkili Sat›c›s› ÜçDe ola-

rak bizim temel farkl›l›¤›m›z kendi ekibi-

mizin çabalar›yla ve DemirDöküm’ün

katk›lar›yla oluflturdu¤umuz kendi deyi-

mimizle “sat›fl noktalar›” a¤›m›zd›r. Bu-

gün Ankara ve çevre illerde 150 sat›fl

noktam›z var. Burada de¤inmek istedi-

¤im konu DemirDöküm’ün geçti¤imiz

y›llarda bafllatt›¤› TABYS (Tali Bayi Yap›-

land›rma Sistemi) projesinin flu anda

meyvesini yemekte oldu¤umuzdur. De-

mirDöküm’ün müflteri odakl› çal›flmalar›-

n› kendi bünyemizde benimseyerek bu

flekilde çal›flmaya bafllad›k ve flu anda

Ankara ve civar illerde her birimde bir

sat›fl noktam›z bulunmakta. Firmam›zda

aç›ld›¤›m›z günden bu yana DemirDö-

küm markas› d›fl›nda hiçbir ürün sat›lma-

m›fl, teflhir edilmemifltir. Bundan sonra

da sat›lmayacakt›r. ‹lk olarak, DemirDö-

küm bünyesinde sat›fl noktas› a¤›yla ça-

l›flan tek bayi olmam›z ve baflka marka-

lara odaklanmamam›z bizim süreklili¤i-

mizi, rakiplerimizden farkl› olmam›z›

sa¤lam›flt›r. Biz kendimizi DemirDö-

küm’ün “Mor ‹nek”i olarak görüyoruz.

Piyasada DemirDöküm’ün alternatifi De-

mirDöküm, ÜçDe’nin alternatifi ÜçDe.

Çal›flma prensipleriniz ve ilkeleriniz nelerdir?
Öncelikle sa¤l›kl› iletiflim kurarak, müfl-

terilerimize yak›n olarak, karfl›l›kl› ç›kar-

lar›m›z› gözeterek ifllerimizi yürütüyoruz.

Güvenilir bir firmay›z, müflterilerimize ve

bayilerimize güveniyoruz. Aç›kl›k ve sa-

mimiyet içerisinde iliflkilerimizi yürütü-

yor, kimseyi üzmüyoruz. Profesyonel

düflünüp amatör ruhla çal›fl›yoruz. ÜçDe

olarak bayilerimizin özel günlerini hat›r-

lay›p, o güne özel ufak hediyeler almay›

kendimize prensip edindik. 

Koç Toplulu¤u “Tüketiciye En Yak›n Toplu-
luk” olma hedefine do¤ru yol al›rken iflye-
rinizde bu do¤rultuda ne gibi çal›flmalar
yap›l›yor?

2002 y›l›ndan bu yana DemirDöküm Ankara Bayii olarak hizmet veren
ÜçDe Mühendislik’in DemirDöküm’le iliflkisi 25 y›l öncesine dayan›yor.
ÜçDe Mühendisli¤in DemirDöküm ile olan birlikteli¤ini, farkl›l›k yaratan
özelliklerini Ahmet Gürdal’dan ö¤rendik
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Koç Toplulu¤u’nun tüketiciye en yak›n

olma hedefini desteklerken, bu hedef

do¤rultusunda DemirDöküm yetkili ser-

visleri ve DemirDöküm sat›fl noktalar›

aras›ndaki iliflkilerin kuvvetlendirilmesine

yat›r›m yap›yoruz. Sat›fl noktalar›m›z için

y›lda bir defa düzenledi¤imiz genel top-

lant›lar›m›za yetkili servis personelini de

ça¤›rarak iletiflimimizi kuvvetlendirmeye

çal›fl›yoruz. Bunun d›fl›nda senede en az

befl kez olmak kayd›yla bayilerimizi fab-

rikalara götürüp üretimimizi, kalitemizi

ve gücümüzü anlat›yoruz. Kendi bünye-

mizde de yine bir ilki gerçeklefltirerek

“Geleneksel sat›fl noktalar› toplant›s› ve

e¤itimleri” düzenliyoruz. Bu flekilde De-

mirDöküm bizimle, biz bayilerimizle, ba-

yilerimiz de direkt olarak nihai tüketiciy-

le yak›nl›k ba¤lar›n› kurup güçlendiriyor. 

Müflteri memnuniyeti sizin için ne ifade
ediyor? Müflteri memnuniyetini sa¤lamada
kalite tek bafl›na yeterli midir?
Müflteri memnuniyetini, “olmazsa olmaz

ifl kural›m›z” olarak benimsedik. Kalite

bugünkü rekabette tek bafl›na yeterli de-

¤ildir. Kaliteyi nas›l sundu¤umuz, kaliteyi

müflteriler için nas›l tasarlad›¤›m›z önem

kazanmakta ve bu flekilde de insan fak-

törü öne ç›kmaktad›r. Müflterilerimize sa-

dece sat›fl yapt›¤›m›z bir kalem gözüyle

bakm›yoruz. Müflterinin kaliteye ulaflma-

s› kadar bu süreçte mutlak memnuniyet

bizim için çok önemli. 

Müflterilerinizin memnuniyetini sürekli k›-
labilmek için neler yap›yorsunuz?
Müflteri memnuniyetinin süreklili¤i ileti-

flimimizden geçiyor. Sürekli iletiflim ha-

lindeyiz. Müflterilerden ö¤renerek, müfl-

terilerin sesine kulak vererek, müflteriyi

de iflin içine katarak geliflece¤imize ina-

n›yoruz. Oluflturdu¤umuz dört ekiple

her gün sat›fl noktalar›m›z› tek tek ziya-

ret edip, isteklerine kulak veriyoruz. Ör-

nek verecek olursak; bütün teknolojile-

rin oldu¤u bir bina düflünün. Yat›r›m›

çok ama içinde insan yok. Sizce ne ifle

yarar! 

DemirDöküm ailesine, tüm meslektafllar›-
n›za iletmek istedi¤iniz bir mesaj var m›?
Biz kendi sektörümüzde lider bir firma-

y›z. Lider olmak, önceden görüfl, gelece-

¤e duruca bak›fl ve hep ileriyi tasarlama-

y› gerektiriyor. Bütün aile fertleri olarak

hepimiz lider gibi davran›p bunun so-

rumlulu¤unu bütün çevremize yans›t-

mal›y›z. Hep önde yürümeliyiz; el ele,

gönül gönüle…

www.kocbayi.com sitesini kullan›yor mu-
sunuz? Sitemiz hakk›ndaki genel görüflle-
rinizi ö¤renebilir miyim?
Bu sitenin üyelerinden biriyiz. Koç bayi-

leri ile ilgili geliflmeleri sitenizden takip

ediyoruz. Bu siteyi, Koç ailesi fertleri

aras›nda bir ba¤ olarak görüyoruz.

Ankaral›lara
hizmet 

veren ÜçDe
Mühendislik

ekibi bir arada.



B
“Bize ‘bifley’ olmaz!..”
Dünyada tatillerini “ölerek” de¤erlendi-

ren bizden baflka kaç millet vard›r oras›-

n› tam olarak bilemiyoruz ama ben böy-

le bir milletin dünya üzerinde oldu¤unu

pek sanm›yorum. Trafi¤e ç›kt›¤› anda bir

baflka yarat›¤a dönüflen Türk insan› özel-

likle tatillerde afl›r› h›z yaparak, hatal›

sollayarak, k›sacas› tüm trafik kurallar›n›

hiçe sayarak ölmeyi kötü bir al›flkanl›k

haline getirmifltir. Ne zaman uzun bir

bayram tatili olsa yollar›m›z trafik kaza-

s›ndan geçilmez. Gazetelerimiz ve tele-

vizyonlar›m›z, geçmifl bayramlarla yafla-

n›lan bayram› ölü say›s› bak›m›ndan kar-

fl›laflt›rmadan duramazlar. E¤er yeni bir

ölüm rekoru k›r›lm›flsa sanki herkes ra-

hat edecektir ülkede! Tatilde e¤lenmek

ya da dinlenmekten çok o tatilden kaza-

s›z belas›z dönmek büyük bir baflar›d›r

bizler için. Tatilden dönen Türk insan›na

sorarsan›z: “Eeee nas›l geçti tatil, iyi din-

lenebildiniz mi, güzel e¤lenebildiniz mi?”

Karfl› taraf yan›t verir: “Trafikteki bu can

pazar›nda sa¤ salim döndük ya bu bize

yeter can›m kardeflim, e¤lenmeyi dinlen-

meyi boflver, bu tatilde de can›m›z› kur-

tard›k ya, bu bize yeter...”

Sürücülerimizde “k›rm›z›” ›fl›kta durma

al›flkanl›¤› yoktur. Sürücüde yoktur da,

yayada var m›d›r? ‹çine k›rm›z› don gi-

yen bir yayada bile yoktur k›rm›z›da dur-

ma al›flkanl›¤›. “K›rm›z›” gören yaya ve

sürücü sanki arenada k›rm›z› renk gör-

müfl azg›n bir bo¤a gibidir bizde. K›rm›-

z› gördü ya, durmaks›z›n o k›rm›z›n›n

üzerine gidecektir. Ha sahi, yaya için bo-

¤a görünen arabalar, sürücü için bo¤a

görünen fley yayalard›r bu noktada. “K›r-

m›z›”da durmaya zorlanan sürücüleri-

miz, “yeflil” yand›¤›nda da hareket et-

mekte zorlan›rlar bu kez. “Yeflil”i alg›la-

y›fl ve harekete geçifl kabiliyetleri epey

jeton yer aç›kças›!.. Sadece demir eksik-

li¤i yoktur bizde, acayip derecede “alg›”

eksikli¤imiz de vard›r. Ancak gene de,

pul paras› bulunamad›¤› için trafik ceza-

lar› bir y›ld›r sürücülere yollanamam›fl bir

ülkede bu tür durumlara hiç de flaflma-

mak gerekir. 

Sonuçta trafikte ve hayat›n her alan›nda

ne yaparsa yaps›n Türk insan›n›n diline

yap›flm›fl bir cümle vard›r son y›llarda:

“Bize ‘bifley’ olmaz!” “Eee daha ne olsun

kardefliiiiim, daha ne olsun” diye ba¤›ra-

ca¤›n›z tutar umursamazl›k abidesi cüm-

leyi her duyuflunuzda. fiimdilerde trafik-

te çok büyük bir tehlikeyle daha karfl›

karfl›yay›z. Yeni trafik canavar›m›z›n ad›

kondu: “LPG’li taksiler” Televizyon ha-

berlerinden ö¤reniyoruz ki sadece ‹stan-

bul’da 80 bin taksi “bomba” fleklinde,

kontrolsüz LPG tanklar›yla dolafl›yormufl.

Benzin pahal› ya, olsun hayat ucuz nas›l

olsa bu ülkede. Bir taksi floförü, arac›n-

daki bombaya piflkince bak›p ne diyor

televizyon ekran›nda: “N’apal›m Allah›n

takdiri iflte, elbet ölece¤iz zaten bir gün.”

Yani ha bugün olmufl, ha yar›n ne fark

eder diyor kaptan floförümüz. fioförden

çok imam gibi asl›nda! Keflke flu taksinin

plakas›n› alabilseydim, hani gün olur da

karfl›m›za ç›kar ya, binmemek için... Da-

ha düne dek, yol bilmez taksi floförleri

flöyle derdi: “Abi ben karfl›n›n taksisiyim

buralar› bilmem, yolu sen tarif et...” fiim-

di LPG bombas› tafl›yan, her an patlama-

ya haz›r bu ölüm taksilerinin floförleri

flöyle diyebilir size: “Abi ben

öteki dünyan›n taksisiyim, öbür

tarafa gitmeyi bilirim sadece,

hani Tahtal›köy’e gitmeyecek-

sen, istersen hiç binme bu ara-

baya!..”

Trafi¤e ç›km›fl bu yaz›m›z›, ha-

tal› sollama filan yapmadan, bi-

ze ait özgün bir f›krayla bitire-

lim... Trafik polisi alkol kontro-

lü yap›yor. Araban›n birinin içi-

ne bakm›fl ki direksiyonda bir

köpek oturuyor, yan›nda da bi-

zim Temel polise bak›p s›r›t›yor.

Trafik polisi Temel’e bakm›fl ve

k›zg›n bir ifadeyle sormufl: “Kar-

deflim bu ne böyle, hiç köpe¤e

araba kulland›r›l›r m›, n’ap›yor-

sun sen böyleee?..” Temel s›r›t-

mas›n› sürdürüp cevap vermifl:

“Uyyy, haçan polis beycu¤um

iyi de penum köpe¤im bu gece

hiç içmedi, ama pendenuz ba-

ya¤› afl›r› alkollüyüm daaa, yani

pu halimle flimdu pen mi geç-

seydum direksiyona?..”
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