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Değerli meslektaşlarım; dünya ekonomisindeki genel havaya bakıldığında iki defa kendisini gösteren 
daralma, iki defa kendisini ülkemizde de hissettiriyor. Nitekim bunu genel ihracat rakamlarımızın 
içindeki hedef sapmalarından da anlıyoruz. 

Fakat bu durumu kabullenmek ve geriye çekilerek gelişmeleri izlemek, bizler gibi birçok sektörü ama 
özelde de ayakkabı sektörünü ileri taşıyan yan sanayicilere uygun bir davranış değil. Aksine böylesi dönem-
ler sıkıntılar kadar, fırsatları da beraberinde getiren bir nitelik sergiler.

Bizler Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği olarak bu konuda yönetimiyle ve üyeleriyle atağa kalkmayı tercih 
ediyoruz. Elbette bunun için halledilmesi ve halletmemiz gereken meseleler var. Hedefe yönelik eylemler, 
doğru yapılanmalar ve akılcı organizasyonlarla, böylesine sıkıntılı bir süreci, sektörümüz ve firmalarımız 
adına sıçrama taşı haline dönüştürebiliriz.

Bu amaç doğrultusunda en önemli silahımızı uluslararası statüye sahip AYSAF fuarımız oluşturuyor. Av-
rupa’nın en büyük ikinci büyük fuarına sahipsek, doğru bir kullanım tarzıyla fark yaratabiliriz. Zaten bu 
amaçla ayakkabı ve çanta, tasarım ve moda eğitiminde dünyanın en önde gelen okulu olan Arsutoria ile 
Trend Alanı projesini 54. kez düzenlenen AYSAF’ta hayata geçiriyoruz. 

Bu yapı, sektöre farklı bir bakış açısı getirirken, modayı belirleme yolunda önemli bir adım da olacaktır. 
Ayrıca yurtdışı yatırımcıyı, alıcıyı bu önemli buluşmaya kalıcı olarak daha çok çekmemizi sağlayacaktır. 
Dünyada renkler iki sene önceden belirleniyor. En azından renkleri bilebilmek ve bir gün trendi yönetebil-
mek bu tip çalışmaları arttırmakla mümkündür.

Tasarımcı faktörü, üretimlerden yüksek katma değer elde etmek adına çok önemli. Bilhassa nihai ürün 
bazında tasarım yapanların kritik bir adreslendirme hatası içinde olduğunu düşünüyorum. Ayakkabıda ta-
sarım yapılacaksa, yan sanayici ile çalışılması gerekir. Tasarımcıyı, ürünün başlangıç noktasına getirmek 
için bu kritik konuyu her fırsatta ve her mecrada daha çok anlatmalıyız.

Gerek trend alanları, gerekse de çalışmalarına başladığımız ve bu amaçla dernek bünyesinde çalışma 
grupları oluşturduğumuz sektör envanteri ile ortaya çıkacak entegrasyon, tasarımcıları da kattığımız bir 
proje içinde özgün ve inovatif ürünlerin artmasına fayda sağlayacaktır.

Sektör içi iletişimimizi dergimiz ile sağlarken, iş buluşmalarımızı fuarla güçlendirmeli, dünyadan ve Türki-
ye’den tasarımcılarla buluşarak bir sinerji yaratmalıyız. Ben böylesi zor bir süreç sonrasında, dersimizi iyi 
çalışırsak önemli avantajlar sağlayacağımıza inanıyorum.

Öte yandan ihracat noktasında gücümüzü kıran etkenler var. Örneğin bir türlü çözülemeyen vade ve tah-
silât sıkıntısı… Hızlı tüketim malının 20 ay vadesi olmaz. Bu içte finansman sıkıntısını getirirken, ihracat ba-
zında dünyadan da kopmak anlamını taşıyor. Zira ihracattaki gücü de kırdığı göz ardı edilemez bir gerçek. 

Şüphesiz dersimizi iyi çalışmak, tanıtım ve tasarım konularına önem vermek de tek başına yetmiyor. Geli-
şen pazarlarla ilişkilerimizi arttırıp, varlığımızı hissettirmeliyiz. Daha önce Afrika pazarı için geliştirdiğimiz 
bu yapıda yeni adresimiz İran. 

İran’dan gelen bir heyeti ağırladık; güzel bir köprü oluşturduk. Önümüzdeki ay yapacağımız İran’a yapıla-
cak ziyarete ayakkabı yan sanayicileri olarak mutlaka gidelim. Oradan alınacak her iş, hem gelecek adına 
pazarda tanıtımımız olacak, hem de iş yapan firmalarımızın üzerinden sektöre motivasyon sağlayacaktır. 
İran ciddi ayakkabı üretimi olan, fakat önemli ölçüde yan sanayi açığı yaşayan bir ülke. Üstelik önemli bir 
birikime ve iştaha da sahipler. AYSAD üyeleri olarak, bu açığı neden biz kapatmayalım?

Değerli meslektaşlarım. Şimdi yaşanan zor süreçte karar verme anıdır. Ya dünyadaki gelişmeleri bekleyip, 
kaderimize razı olacağız ya da doğru işler yaparak, pazar aramaya devam edeceğiz, kendimizi geliştire-
ceğiz.

Şayet biz AYSAD üyeleri olarak birlikteliğimizi güçlendirir; ortak bir vizyon çerçevesinde yarına ilişkin ça-
lışmalarımızda yek vücut olursak; ben Türk ayakkabı yan sanayicilerinin, bu  sürece kendi adına damga 
vurabileceğine inanıyorum. 

Bizler çok ciddi altyapılara sahip firmalardan oluşan bir sektörüz. Tek ihtiyacımız doğru yapılanmayla gü-
cümüzü birleştirmek ve dünyada geldiğimiz yeri küçümsemeden, yarına imza atmak.

Thomas Edison şöyle diyor: “Bazı yenilgilerin nedeni, insanların işi yarıda bıraktıklarında, başarıya ne ka-
dar yakın olduklarını bilememeleridir.” Gelin biz başladığımız işi yarıda bırakmayıp, yarına doğru bir yapı 
ve anlayış bırakalım.

Saygılarımla

Tan Erdoğdu

BaşkanBAŞKAN

İhracat için tasarım ve 
tanıtım önemli
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Ekonomide fetret devri ve markalaşma
Türkiye’de bugün yapısal reformların, reel sektörün dönüşümünün gündeme geldiği bir süreçte bir 
tartışmayı başlatmamız gerekiyor.

Katma değer elde etmenin salt yolu olarak görülen markalaşma ve markalı ürünlerin önümüzdeki en 
az 10 yıllık süreçte şansı nedir?

Dünya ekonomisinin hızla daralmaya gittiği, petrol fiyatlarındaki siyasal olarak başlayan ama ekonomik 
sonuçlar doğuran daralmayı dikkat aldığınızda, Avrupa Birliği’nin notunun düşmesinde İngiltere ve 
Fransa ekonomilerinin yansıması olduğu açıklamasına baktığınızda, krizden bu yana İzlanda ve Kıbrıs 
Rum Kesimi’ni takiben Yunanistan’ın ardından Porto Riko’nun iflas aşamasına geldiği dikkate alındı-
ğında, bunlar yaşanacakların habercisi gibi…

Ekonomide bir sıkıntı olacağı, yani ikinci bir büyük dip dalgasının dünya ekonomisine hakim olacağı çok 
net görülüyor. Nitekim FED Başkanı Yellen da ‘biz bir krizi önleyemeyiz, sadece etkisini azaltabiliriz’ 
açıklamasıyla bunu ortaya koydu. Zaten üretimi göz ardı eden ve finansal piyasalar üzerinden sanal 
değerlerle büyümeyi düstur edinen bir modelin daha başka bir sonuç vermesi mümkün değildi.

2008 krizinde dünyada üretimle elde edilen büyüklük 66 trilyon dolar iken, türev piyasaların lokomotif 
olduğu sanal ekonominin büyüklüğünün 660 trilyon dolar olduğunu düşünürseniz, bu iflasın dünya 
çapında kaçınılmaz olduğunu ve etkilerinin daha uzun süre devam edeceğini öngörebilirsiniz.

Şimdilik gündeme gelen iflaslar fragman gibi… Bugün düzelme trendinde olduğu belirtilen Amerikan 
ekonomisinin dahi çok sağlıklı olmadığı, Çin’in dünyadaki daralmaya paralel nasıl sendelediği, Rusya 
ve enerji kaynaklı geçinen ülkelerin fiyatlarla birlikte nasıl sallandığı görülüyor.
O zaman şu çok net ki, dünya önümüzdeki dönemde ekonomide sorunlu bir fetret devri yaşayacak. 
Peki böylesi bir dönemde Türkiye sadece markalaşmaya para yatırarak yol alabilir mi? Aksine bu tip 
bir konjonktürde dünyada sadece ucuz ürünlerle, fonksiyonel ürünlerin şansı var.
Şimdi yeni raporlar yayınlanıyor ve kolay paraya alışmış Türkiye’yi bir noktaya çekmenin reklamı 
yapılıyor. “Baker & McKenzie Küresel Mali İşlemler Tahmin Raporu’na göre Türkiye’de artarak devam 
eden halka arzlar 2018’de zirve yapacak ve dünya genelinde birleşme, satın alma, halka arzlar artarak 
devam edecek.”

Böylesi dönemlerde birleşme sermaye gücü olanın diğerini yutmasına ya da zararların ihalesine, sa-
tınalma pazar devrine, halka arz da küresel soygunun zararını finanse etmenin faturasını üstlenmeye 
yarar.

Meseleye salt para olarak baktığınızda başarılı ama sermayesi yetersiz firmalarımızın, sermaye 
artırımlarıyla ele geçirilmesi, iş yapmayacak markaların güzel paralara satın alınması riskini taşıyoruz. 
Halka arz adı altında yapılacak bilinmezden bahsetmiyorum bile…

Türkiye’de öne çıkan ne? Katma değerli üretimlerle markalaşalım. Prensip olarak evet ama… Böylesi 
bir süreçte bu işe para harcamak, elde avuçtakini dağıtmaktan başka bir işe yaramaz. Çin’in Türkiye 
gibi bir pazarda, batılının terk ettiği bankalara talip olması, gelecekte ucuz ürünleri finanse edecek yeni 
bir borç kapısının habercisidir. Çin adına da, batılı firma adına da doğru, bizim için tehlikeli bir karardır.

Öte yanda biz ne yapıyoruz? Üreticimizin kemiklerinin kırılması bir yana, çok iyi niyetli düşünsek bile 
varı yoğu markalaşmaya harcamak için ortaya koyuyoruz. Sanıyoruz ki çok tanıtım yapınca marka 
olursun.

Dünyada ‘battı’ denilen Amerika’nın cismin ışınlanması, lazer teknolojileri ve iktisadi devrim niteliğinde 
sonuç doğuracak elektriğin kablosuz iletimi konularında çalıştığı bir ortamda, biz dünya pazarında 
hiçbir şey değişmemiş gibi yol alamayız.

Türkiye’nin mutlaka planlı bir ekonomi dahilinde fonksiyonel, işlevsel ve yaratıcı ürünlere, sektörlere 
yatırım yapması, tabanına da her alanda nano teknolojiyi, yazılımı, bilişimi koyması gerekir.
Markalaşma sevdasından kısa süre içinde vazgeçer ve doğru işler yaparsak, Çin’in rekabeti güç, ölçek 
ekonomisi sonucu elde edilen ucuz ürünlerle yeni ekonomik düzende pazar yaratma tuzağından kur-
tulur, markalı ürünlerin alan kaybettiği koşullarda da patinaj yapmayız.
Eğer yol haritamızı belirler, bu doğrultuda fonksiyonel ürünlerle pazara girer; marka peşinde koşmak 
yerine yenilikler sunabilir ve artan kapasitemizi de, bir diğer yükseleceğini düşündüğüm özel markalı 
ürünler (private label) pazarında kullanırsak, bir çıkış yolu bulabiliriz.

Şüphesiz bu arada istihdam yaratan sektörlerimizi göz ardı etmeden, ama gömlekse şık ve sağlam, 
ayakkabı ise ise birkaç sene kullanmaya müsait modeller gibi özellikleri gözeterek, tüketicinin fayda-
sını esas alan stratejiler belirlemeli, bir tarafta ana yan sanayi buluşmalarıyla teknolojik atılım yollarını 
ortaya koymalı, yerli üretimi içeride gerçekten teşvik ederek, ayrıca yurtdışından pay kapmalıyız.
Bununla birlikte tarımdan sanayiye her alanda teknolojisini kendimizin yaratacağı işlerle yarına hazırlık 
yapmalıyız. Bu yolla geleceğin pazarında katma değer elde edebilir, marka peşinde koşmak yerine 
fonksiyonel ve nitelikli ürünlerle dünyada adımızı duyurabilirsek ve istediğimiz payı alırsak, merak 
etmeyin sürecin sonunda zaten markalara sahip olmuş biçimde bu tünelden çıkarız.
Bunu normal pazar koşullarında marka olmaya inanan biri olarak söylüyorum. Sadece markalaşmada 
farklı bir yöntem öneriyorum. Aksi takdirde markaya yatırım yapmak adına, dünyada ortalama 10 yıl 
karşılığı olmayacak bir pazarda yine vakit kaybederiz. Biz marka olduğumuzu düşündüğümüzde ise 
birileri bize cep telefonumuzdan kontörle elektrik gönderir; biz de yine aynı şeyi konuşuruz: Katma 
değerli üretimler yapmak şart.
 
Saygılarımla
Çetin Ünsalan

EditörEDİTÖR
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Vizyon, vefa, birlik ve beraberlik içinde 

 AYSAD 
 yeni yönetimini 
 belirledi

AYSAD’ın 19.Olağan Genel Kurul 
Toplantısı, üyelerinin katılımıyla 
gerçekleştirildi. Genel Kurul’da 

derneğin yeni dönem Yönetim Kurulu ve 
Denetim Kurulu üyeleri seçildi. Yeni Yö-
netim Kurulu, ilk toplantısında, Yönetim 
Kurulu Başkanlığı’na Tan Erdoğdu’nun 
getirilmesine karar verdi.

AYSAD Yönetim Kurulu Başkanı Tan Er-
doğdu, Genel Kurulu Toplantısı’nda yap-
tığı konuşmada, ayakkabı yan sanayini 
yurtiçi ve yurt dışında temsil eden ilk ve 
tek sivil toplum kuruluşu olan AYSAD’ın 
ayakkabı sektörünün gelişmesi, üretim 
kapasitesi ve ihracat potansiyelinin artı-
rılması adına önemli bir misyon yüklen-
diğini ifade etti.

2023 YILI HEDEFİ 2,5 MİLYAR 
DOLAR
Konuşmasında, son üç yıllık dönemde 
gerçekleştirilen faaliyet ve çalışmalar 
hakkında bilgiler veren Tan Erdoğdu, 
sektöre yönelik değerlendirmelerde de 
bulunarak şunları söyledi: “Ayakkabı 
yan sanayinin ihracatı son yıllarda yüz-
de 25-30 oranında büyüdü ve geçtiğimiz 

yıl itibariyle 750 milyon dolarlık ihracat 
rakamına ulaştı. AYSAD’ın yenilikçi, ge-
lişen, dinamik yapısıyla, sektöre ulusla-
rarası ticaretin kapısını açan girişim ve 
faaliyetleri de meyvelerini vermeye baş-
ladı.Ortadoğu ülkeleri, Rusya ve Ukrayna  
ile Türki Cumhuriyetler, AB ülkeleri ve  
Balkan ülkeleri, yeni dönemde Afrika ve 
Asya büyük hedef pazarlarımız arasında 
yer alıyor. Ayakkabı sektörü olarak 2023 
yılı için ihracatımızı 2,5 milyar dolar ola-
rak hedefledik ” şeklinde konuştu.

Erdoğdu, 300 bin kişiye istihdam yara-
tan bir sektörün yan sanayide nitelikli 
işgücüne kavuşması amacıyla Ayakkabı 
Yan Sanayi İleri Teknoloji Atölyesi, AB 
LeonardoDaVinci Hareketlilik Proje-
si ve Türkiye’nin Ayak Haritası Projesi 
ile eğitimde bilgi transferi, teknoloji ve 
donanımın geliştirilmesine katkıda bu-
lunduklarını dile getirerek, derneğin 
yeni dönem hedeflerine yönelik olarak 
şunları söyledi: “Ayakkabı yan sanayicisi 
Ankara’dan Trabzon’a, Konya’dan Gazi-
antep’e kadar pek çok şehirde faaliyet 
gösteriyor. Ayakkabı yan sanayicilerini 
tek çatı ve ortak hedefler doğrultusun-
da birleştirmek amacıyla bölgeler ve   

DernektenDERNEKTEN

Ayakkabı yan sanayicileri kendisini 3 yıl daha 
temsil edecek yönetim kadrosunu 19. Olağan 
Genel Kurul’unda seçti. Seçilen yönetim 
kurulu yaptığı görev dağılımında da Yönetim 
Kurulu, Başkanlığı’na tekrar Tan Erdoğdu’yu 
getirdi.

“AYSAD 
ayakkabı sektörünün 

gelişmesi, 
üretim kapasitesi ve 
ihracat potansiyelinin 

artırılması adına 
önemli bir misyon 

yükleniyor”
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şehirler bazında şube ve temsilcilikler 
açmayı planlıyoruz. Doğru koordine edil-
miş, planlı, sağlıklı ve organize büyüyen 
bir sektör yapısına ulaşmak için gerçek-
çi hedeflerle hareket ederek sektörü bil-
gi, teknoloji, eğitim ve yeni pazarlar açı-
sından bugün olduğundan daha ileri bir 
noktaya taşımayı amaçlıyoruz”.

2015 – 2018 yönetim kadrosu
Yapılan seçimlerin ardından, ilk yönetim 
toplantısıyla birlikte de AYSAD yönetim 
organları şöyle oluştu: Tan Erdoğdu 
(Yönetim Kurulu Başkanı) Ahmet Kaya-
lı, Gürkan Kopuz (Başkan Yardımcıları), 
Ömer Sağlam (Genel Sekreter), Erkan 
Ertek (Sayman), Ömer Kadir Arpacı, 
Ozan Limoncular, Oğuz Aksu ve Sait 
Vakkas Salıcı (Yönetim Kurulu Üyeleri)
Denetleme Kurulu Üyeliklerine ise  Fik-
ret Şerafettinoğlu, Abbas Miroğlu ve 
Dinçer Ünal getirildi.
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“Faaliyet 
gösterdikleri 

iş kolunu 
temsil etmek adına, 

bu konuda çalışmak 
isteyen üyelerimizi 

komisyon ve 
çalışma gruplarımıza 

davet ediyoruz”

AYSAD etkinliğini 
 komisyon ve 
 çalışma gruplarıyla  
 artıracak

TASEV Komisyonu, Fuarlar ve Dış 
İlişkiler Komisyonu, Eğitim ve İle-
ri Teknoloji Atölyesi Komisyonu, 

Türkiye Ayak Haritası Projesi Komisyo-
nu, Basın Yayın Komisyonu ve Sektörel 
Çalışma Komisyonu’nda görev yapacak 
üyelerle  birlikte bu dönem ilk kez oluş-
turulan Sektörel Çalışma Komisyonu’na 
bağlı  Deri Çalışma Grubu, Taban-İç Kalıp 
ve Ökçe Çalışma Grubu, Kimya Çalışma 
Grubu, Makine Çalışma Grubu, Tekstil/
Suni Deri Çalışma Grubu ile Aksesuar 
Çalışma Grubu üyeleri de belirlendi. Der-
neğin yeni dönem faaliyetleri ile birlikte 
mevcut projelerlerin yürütülmesi ve yeni 
projelerin hayata geçirilmesi konusunda 
çalışmalar yapacak olan komisyonlarda, 
yönetim kurulu, denetleme kurulu asil ve 
yedek üyeleri ile üniversitelerden öğretim 
görevlileri de görev aldı. 

AYSAD Yönetim Kurulu Başkanı Tan Er-
doğdu, komisyon ve çalışma gruplarının 
tüm dernek üyelerine açık olduğunu be-
lirterek, “Faaliyet gösterdikleri iş kolu-
nu temsil etmek ve bu konuda çalışmak 
isteyen üyelerimizi komisyon ve çalışma 
gruplarımıza davet ediyoruz” dedi. Tan 
Erdoğdu, AYSAD komisyon ve çalışma 
gruplarının, diğer sektörel meslek grup-
ları, ilgili kurum ve kuruluşlarla işbirliği 
içinde yapacakları etkin ve başarılı çalış-
malarla sektörel stratejilerin belirlenme-

sine ve ayakkabı yan sanayinin gelişimine 
önemli katkılar sağlayacaklarına inandık-
larını söyledi.

TASEV Komsiyonu; Ömer Kadir Arpacı, 
Ozan Limoncular
Fuarlar Dış İlişkiler Komisyonu; Tan 
Erdoğdu, Ahmet Kayalı, Gürkan Kopuz, 
Ömer Kadir Arpacı, Efe Oran
Eğitim ve İleri Teknoloji Atölyesi Komis-
yonu; Oğuz Aksu, Ömer Sağlam
Türkiye Ayak Haritası Projesi Komis-
yonu; Tan Erdoğdu, Ömer Kadir Arpacı, 
Ömer Sağlam,Oğuz Aksu, Sait Vakkas 
Salıcı, Cengiz Kastan
Basın Yayın Komisyonu; Tan Erdoğdu, 
Ömer Kadir Arpacı, Erkan Ertek, Hatice 
Aydoğan
Sektörel Çalışma Komisyonu; Tan Er-
doğdu, Ahmet Kayalı, Gürkan Kopuz, 
Ömer Kadir Arpacı, Ömer Sağlam,           
Erkan Ertek, Oğuz Aksu, Sait Vakkas Sa-
lıcı, Bora Erkıran.
Sektörel Çalışma Komisyonu Deri Çalış-
ma Grubu: Gürkan Kopuz,
Taban-İç Kalıp ve Ökçe Çalışma Grubu: 
Ahmet Kayalı ve Oğuz Aksu,
Kimya Çalışma Grubu: Bora Erkıran
Tekstil/Suni Deri Çalışma Grubu: Sait 
Vakkas Salıcı
Makine Çalışma Grubu: Ömer Sağlam
Aksesuar Çalışma Grubu: Ömer Kadir 
Arpacı ve Erkan Ertek

DernektenDERNEKTEN

AYSAD Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği’nin 
yeni dönemde faaliyet gösterecek komisyon ve 
çalışma grupları kuruldu.
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444 1 662
info@palamutgroup.com.tr 
www.palamutgroup.com.tr

Palamut Group
Aymakoop Sanayi Sitesi A3 Blok 
No:10 34306 İkitelli - İSTANBUL

Aymakoop Şube / Branch

Aymakoop Sanayi Sitesi  
B-8 Blok No:23 34306  
İkitelli - İSTANBUL 
Tel : +90 212 549 49 97 
Fax : +90 212 549 88 39

aymakop@palamutgroup.com.tr

Gedikpaşa Şube / Branch

Mimar Hayrettin Mah.  
Gedikpaşa Cami Sokak,  
Suat Bey İş Hanı No:16/A   
Beyazıt - İSTANBUL 
Tel : +90 212 458 88 40 
Fax : +90 212 458 89 58

gedikpasa@palamutgroup.com.tr

Merter Şube / Branch

Sancaktepe Sanayi Mahallesi 
 Sancak Sokak No: 24/B   
Güngören - İSTANBUL 
Tel : +90 212 637 27 33 
Fax : +90 212 637 17 34

merter@palamutgroup.com.tr

GATEM Şube / Branch

GATEM Ayakkabıcılar San. Sit.  
1.Ada C Blok No:3  
Şehitkamil / Gaziantep 
Tel : +90 342 238 10 53 
Fax : +90 342 238 10 54

gaziantep.gatem@palamutgroup.com.tr

China Office

Gater Trading Company 
RM.602 Section 7,Xingchuang 
Technical&Business Center No 
89 Xing WUXI-CHONGAN 214000 
Tel : +86 510 858 420 26 
Fax : +86 510 821 200 26

chinabranch@palamutgroup.com.tr

BAŞARININ
SEKTÖRDE

THE TUNE OF 
SUCCESS 
IN THE INDUSTRYBESTESi

Bizim çözüm ortaklarımızla ve müşterilerimizle olan başarı hikayemiz 
tıpkı bir müzik eseri gibi; her biri farklı bir ses olan notalar uyum 
içerisinde bir araya geldiğinde ortaya harika bir eser çıkar. 

Ayakkabı sektöründe uyum, kalite ve güven içinde yeni başarılara 
yürümeye devam ediyoruz.

Our success story with our solution partners and 
customers is just like a musical work: when different 
notes corresponding to different sounds come together 
in harmony, a wonderful work of art emerges.

We continue to make our way towards new 
accomplishments in the shoemaking industry with 
harmony, quality and trust.
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Türk Ayakkabı Sektörü

 İftar Yemeği’nde   
 buluştu

Geleneksel İftar Yemeği, TİM Yönetim Ku-
rulu Başkanı Mehmet Büyükekşi, TASEV  

Yönetim Kurulu Başkanı İslam Şeker, AY-
SAD Yönetim Kurulu Üyeleri, TASD ve TUAF 
Yönetim Kurulu üyeleri ile sektör firmaları 
ve çalışanlarının katılımıyla gerçekleştirildi. 
Ayakkabı yan sanayicilerinin ağırlıklı olarak 
katıldığı iftar yemeğinde konuşan TİM Baş-
kanı Mehmet Büyükekşi,  ülke ekonomisi 
ve ihracatına yönelik değerlendirmeler bu-
lundu. Türkiye İhracatçılar Meclisi olarak 

ayakkabı ve ayakkabı yan sanayindeki üre-
tim, ihracat ve ithalat rakamlarını yakından 
takip ettiklerini dile getiren Mehmet Büyü-
kekşi, sektörde yaşanan sorunların tespiti 
ve çözümü konusunda sektör derneklerinin 
önemli bir görev üstlendiklerini söyledi. TA-
SEV Yönetim Kurulu Başkanı İSLAM ŞEKER 
ve TASD Başkanı Hüseyin Çetin de yaptıkları 
konuşmalarda, sektördeki işbirliğinin öne-
mine değinerek, vakıf ve dernek bünyesinde 
yapılan çalışmalar hakkında bilgi verdiler.

DernektenDERNEKTEN

TASEV, AYSAD, TASD ve TUAF’ın katkılarıyla 
düzenlenen Ayakkabı Sektörü Geleneksel 
İftar Yemeği,  8 Temmuz’da Yeşilköy 
Polat Renaissance Otel’de gerçekleştirildi.
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TASEV Lisesi’ne 

 makine bağışı

AYSAD’ın, Türk ayakkabı sanayinin 
gelişimine katkıda bulunmak ama-
cıyla sektörün nitelikli çalışan ka-

zandırmak üzere açılan (TASEV) Türkiye 
Ayakkabı Sektörü Araştırma Geliştir-
me ve Eğitim Vakfı bünyesindeki TASEV 
Anadolu Meslek Lisesi ve TASEV Endüst-
ri Meslek Lisesi’ne makine, teçhizat ve 
teknoloji desteği devam ediyor.

Türkiye’de ayakkabıcılık eğitiminin en 
yeni ve son teknolojiler kullanarak dünya 
standartlarına getirilmesini hedefleyen 
AYSAD, TASEV Anadolu Meslek Lisesi 
ve TASEV Endüstri Meslek Lisesi’ne bu 
yıl 50 bin lira değerinde 4 adet makine 
bağışı yaptı. Dernek bütçesinden ayrı-
lan payla alınan 1 adet Zig Zag Makine-
si, 2 adet Traş Makinesi ve 1 adet Buhar 
Makinesi TASEV lisesine teslim edildi. 

AYSAD Yönetim Kurulu Üyesi ve  Eğitim 
ve İleri Teknoloji Atölyesi Komisyonu 
Başkanı Oğuz Aksu,1997 yılında Türkiye 

Ayakkabı Sanayicileri 
Derneği, Ayakkabı Yan 
Sanayicileri Derneği 
ve Türkiye Ayakkabı-
cılar Federasyonu ön-
cülüğünde sektörün 
önde gelen firmaları 
ve sektör mensupla-
rınca kurulan TASEV 
Türkiye Ayakkabı Sek-
törü Araştırma Geliştirme ve Eğitim Vakfı 
bünyesindeki TASEV Anadolu Meslek Li-
sesi ve TASEV Endüstri Meslek Lisesi’ne 
dernek olarak bugüne kadar ciddi değer-
de makine ve teçhizat bağışı yapıldığını 
belirterek, sektörün değişim ve gelişimi-
ne öncülük eden AYSAD’ın dünya stan-
dartlarında bir eğitim için gerekli katkıyı 
yapmaya devam edeceklerini dile getirdi. 

Emek yoğun bir sektör olan ayakkabı ve 
ayakkabı yan sanayinin üretim ve ihracat 
potansiyelinin artmasında nitelikli çalışa-
nın giderek daha fazla önem kazandığına 
dikkat çeken Oğuz Aksu, “Teknolojide-
ki gelişmelerin eğitime yansıtılması ile 
firmalarımızın uzman ve kalifiye çalışan 
talepleri de karşılık bulacak” dedi. AY-
SAD, okul bünyesindeki AYARGEM bina-
sında İleri Teknoloji Yan Sanayi Atölyesi 
de kurulmasına öncülük ederek, otoma-
tik saya kesim makinesi temin etmiş ve 
bilgisayarlı tasarım programına yönelik 
sınıf açılmasına öncülük etmişti.  AYAR-
GEM’ de bulunan atölye ve makinelerden 
bugün ayakkabı tasarım ve üretim konu-
sunda eğitim yapan üniversiteler de ya-
rarlanmaktadır.

DernektenDERNEKTEN

TASEV Anadolu Meslek Lisesi ve TASEV 
Endüstri Meslek Lisesi’ne makine, teçhizat ve 
teknoloji desteği devam ediyor.

AYSAD dünya 
standartlarında 

bir eğitim için gerekli 
katkıyı yapmaya 
devam edeceğini 

açıkladı.
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26 Mayıs’ta yapılan 19. Olağan Genel 
Kurul’da ikinci kez AYSAD Yönetim 
Kurulu Başkanlığı görevine seçilen 

Tan Erdoğdu, göreve başlamasının ardın-
dan ilk ziyaretini Yönetim Kurulu üyeleri-
nin de katılımıyla İDMİB’e yaptı. 

AYSAD Yönetim Kurulu Üyeleri’nin de ka-
tıldığı ziyarette, İDMİB bünyesinde temsil 
edilen ayakkabı ve ayakkabı yan sanayin-
deki son gelişmeler değerlendirilerek, 
karşılık görüş alışverişinde bulunuldu. 

AYSAD Başkanı Tan Erdoğdu, ziyaret 
sırasında yapılan toplantıda, derneğin 
yeni dönem faaliyet, çalışma ve projele-
ri hakkında bilgiler verdi. Ayakkabı yan 

sanayinin üretim kapasitesi ve ihracatın 
arttırılması amacıyla dernek bünyesinde 
yapılan çalışmalar ve sektörün sorunları 
konusunda AYSAD’ın görüş ve düşünce-
lerini aktaran Tan Erdoğdu, sektörün en 
büyük buluşma platformu olan ve ala-
nında Avrupa’nın ikinci fuarı olan AYSAF 
Fuarları’na İDMİB desteğinin artarak de-
vam etmesi yönündeki taleplerini de dile 
getirdi. İDMİB Yönetim Kurulu Başkanı 
Mustafa Şenocak ise, AYSAF fuarlarının 
ayakkabı yan sanayi marka ve ürünlerinin 
uluslararası pazarlara açılması açısından 
son derece önemli bir misyonu yerine ge-
tirdiğini belirterek, birlik olarak fuar des-
teklerinin süreceğini söyledi.

AYSAD Yönetim Kurulu’ndan 
 İDMİB’e ziyaret

DernektenDERNEKTEN

AYSAD Yönetim Kurulu, geçtiğimiz Eylül ayında 
İDMİB Yönetim Kurulu Başkanı Mustafa Şenocak ve 
Yönetim Kurulu’na bir ziyarette bulundu.

Şenocak 
AYSAF Fuarları’na 

birlik olarak 
desteklerinin 

süreceğini söyledi. 

AYSAD temsilcilikleri 
 ile atağa kalkıyor

Öncelikle Ege, İç Anadolu ve Güney-
doğu Anadolu Bölgesi’nde temsilci-
lik çalışmalarına hız veren AYSAD, 

ayakkabı sanayicilerini bir araya getire-
rek derneğin daha güçlü ve etkin bir yapı-
ya kavuşturulmasını hedefliyor.
 
AYSAD Yönetim Kurulu Başkanı Tan Er-
doğdu, başta İstanbul olmak üzere Anka-
ra, Konya, Gaziantep, Urfa, Hatay, Mani-
sa, Denizli, İzmir ve  Trabzon’da faaliyet 
gösteren ve çoğunluğu KOBİ düzeyinde 
olan sektör firmalarının daha organize 
hareket etmesi gerektiğini vurgulayarak, 

derneklerin sektör üretim ve ihracat he-
deflerine ulaşmasında büyük rol oyna-
dıklarını kaydetti. Erdoğdu, sektördeki 
potansiyelin ortaya çıkarılması, ortak he-
defler doğrultusunda daha güçlü bir der-
nek yapısı oluşturulması amacıyla bölge 
temsilciliklerinin hayata geçirileceğini 
vurguladı. 

Tan Erdoğdu, yeni dönemde öncelikle üç 
bölgede çalışmalara başlayacaklarını ve 
temsilcilikler aracılığıyla sektör firmala-
rıyla bir araya gelerek, bölgesel sorunları 
da gündemlerine alacaklarını söyledi.

Ayakkabı yan sanayicilerini bir çatı altında birleştiren sektörün 
buluşma noktası AYSAD,  Türkiye’nin farklı illerinde faaliyet 
gösteren sektör firmalarını bölge temsilcilikleri kanalıyla bir 
araya getirmeye hazırlanıyor. 
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İran Heyeti
 AYSAD’ı ziyaret etti 

İran Tebriz Ayakkabıcılar Derneği Baş-
kanı Ahmed Khadem ve Yardımcısı Ali 
Farzin, Türkiye-İran ayakkabı ve yan 

sanayi sektörleri ile arasındaki ilişkile-
rin geliştirilmesi  ve İran pazarı ile ilgili 
temaslarda bulunmak üzere AYSAD’ı zi-
yaret etti. Haziran ayında gerçekleşen 
ziyarette, heyet ayakkabı yan sanayi için 
İran’daki fırsatlar ve Tebriz Ayakkabı ve 
Yan Sanayi Fuarı konularında bilgi verdi. 
Ziyaret kapsamında TASEV’de düzenle-
nen toplantıya AYSAD Yönetim Kurulu 
Başkanı Tan Erdoğdu, Yönetim Kurulu 
Başkan Yardımcısı Ahmet Kayalı, Yöne-
tim Kurulu Üyeleri Ömer Sağlam ve Oğuz 
Aksu ile AYSAD üyesi firmaların temsilci-
leri katıldı. 

Toplantının açılış konuşmasını yapan 
Yönetim Kurulu Başkanı Tan Erdoğdu, 
uzun bir tarihi olan Türkiye ve İran tica-
ri ilişkilerinin ambargonun kalkması ile 
yeniden canlandığını belirterek, iki ülke 
sektörleri arasındaki işbirliğinin önemine 
değindi. Türk ayakkabı yan sanayi ürün-
lerinin kalitesinin bugün İtalya ile reka-
bet edebilir duruma geldiğini ifade eden 
Erdoğdu, marka, kalite ve fiyat açısından 
Türkiye’nin Ortadoğu’nun ana tedarikçisi 
konumuna dikkat çekti. Ayakkabı ve yan 
sanayinde iki ülke arasındaki karşılık-

lı fırsatların değerlendirilmesi amacıy-
la sektör derneklerine önemli görevler 
düştüğünün de üzerinde duran Erdoğdu, 
Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği olarak 
ikili ilişkilerin geliştirilmesi konusunda 
çalışmaya hazır olduklarını kaydetti. 

Türk firmalarının İran’daki yatırımlarına 
da dikkat çeken Tan Erdoğdu, yeni yatı-
rımlar ve karşılıklı ticaretin geliştirilebil-

DernektenDERNEKTEN

Batı ambargosunun kalkması ile 80 milyonluk 
büyük İran pazarı dünyaya açıldı. İran iş 
dünyasının temsilcileri en yakın ticaret pazarı 
olan Türkiye ile ticari ilişkilerini artırmak 
amacıyla çalışmalara başladı.

Tebriz 
Ayakkabıcılar 

Derneği Başkanı 
Ahmed Khadem,
Türk sanayicilerini 

fırsatları 
değerlendirmek ve 
yatırım yapmak 

üzere 
İran’a davet etti.
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mesi için İran’ın yüzde 75’e varan gümrük 
vergilerinde indirime gitmesi gerektiğini  
kaydetti. Erdoğdu, “Türkiye-İran ticari 
ilişkilerinde en büyük engel gümrük ver-
gileridir. Gümrük vergilerinde indirime 
gidilerek karşılıklı ticaretteki engellerin 
kaldırılması için dernek olarak İran’a 
bakanlar düzeyinde taleplerimizi ilettik.  
Bu konuda İran’ın atacağı adımlar önem 
taşımaktadır. Mevcut ticaretin ve yatırım-
ların artırılması için İran’ın girişimleri 
bekliyoruz” dedi.

Tebriz Ayakkabıcılar Derneği Başkanı 
Ahmed Khadem’de toplantıda gerçek-
leştirdiği sunumda, İran ve İran ayakkabı 
sektörü hakkında bilgi paylaşımında bu-
lundu. Khadem İran’ın ayakkabı sektörü-
nün artan iç talebin karşılanması amacıy-
la Türkiye ile çalışmak istediğini söyledi. 
İran ayakkabı pazarındaki fırsatların bü-
yüdüğünü ve dünya ayakkabı pazarında 
söz sahibi ülkelerin İran’a çıkarma yap-
tıklarını vurgulayan Khadem, Türk sana-
yicilerini İran’daki fırsatları değerlendir-
mek ve yatırım yapmak üzere davet etti. 
Konuşmaların ardından Ahmed Khadem 
ve Ali Farzin, toplantıya katılan AYSAD 
üyelerinin başta gümrük vergileri olmak 
üzere İran’a yapılan ihracatta yaşanan 
sorunlarını dinledi  ve sorularını yanıtladı.
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AYSAD yönetimi   
 toplandı

Yönetim, Denetleme Asil ve Yedek 
üyelerinin bir araya geldiği kahvaltılı 
toplantıda, derneğin yeni faaliyet dö-

neminde yapılacak çalışmalar ve projeler 
konuşuldu. Sektörün gündeminde yer 
alan konu ve sorunlar Dernek yönetimi-
nin görüş ve önerileri ile birlikte değer-
lendirildi ve yeni dönem çalışmalarının 
kararları alındı.  

AYSAD Yönetim Kurulu Başkanı Tan Er-
doğdu, toplantıda yönetim ve denetleme 
üyelerine çalışmalarında başarılar diledi 
ve bir önceki dönem faaliyetleri hakkında 
ayrıntılı bilgi verdi. Yeni dönem hedefleri 
ile planlanan çalışmalar ve projeler hak-
kında açıklamalarda bulunan Erdoğdu, 
önümüzdeki 3 yıllık süre içinde ayakkabı 
yan sanayi ve sanayicilerinin gündemin-
deki ana sorunların çözülebilmesi ko-
nusunda dernek ve üyelerinin güç birliği 
içinde olması gerektiğini söyledi. Tan Er-
doğdu, ekonomideki daralmanın sektör 
firmalarını zorladığına ve ayakkabı yan 
sanayinde vade ve tahsilât sorununun 
ivedilikle ele alınması gereken bir konu 
haline geldiğine dikkat çekti. Sektörün 
KDV ve referans fiyat uygulaması ile so-
runları hala aşamadığının altını çizen Er-
doğdu, ayakkabı ithalatına da getirilen ek 
vergi ile sektörün bir nebze de olsa rahat-
latıldığını ifade etti.

DernektenDERNEKTEN

AYSAD Yönetim ve Denetleme Kurulu Üyeleri, 
Mayıs ayında gerçekleştirilen 19. Olağan 
Genel Kurul sonrası ilk toplantısını 
İncirli Hacıbozanoğulları’nda yaptı.
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VitrinVİTRİN

Ayakkabı ve çanta markası İnci Deri,İstanbul Ümraniye’de 
bulunan Buyaka AVM’de açtığı yeni mağazasıyla‘Dalya’ dedi. 

İnci Deri, yeni açılan bu mağazasıyla birlikte Türkiye’deki mağaza sayısını 100’e 
çıkarmış oldu. 100. mağazanın açılışıyla ilgili olarak bir açıklama yapan İnci Deri 
Yönetim Kurulu Başkanı Ali Murat Kızıltaş; İnci Deri’nin 2015 yılında Türkiye’nin 
farklı bölge ve şehirlerinde 10 yeni mağaza açtığını söyledi ve “Açtığımız bu ma-
ğazalarla birlikte toplam satış alanımızı 15 bin 800 m²’ye çıkardık. İstanbul Bu-
yaka AVM’de açtığımız yeni mağazamızla birlikte Türkiye’deki mağaza sayımızı 
100’e ulaştırmanın gururunu yaşıyoruz. 2015 sonuna kadar ise Sivas, Bolu, Is-
parta, Kocaeli başta olmak üzere 8 yeni mağaza daha açmayı planlıyoruz” dedi. 
Firmanın 100. yılı olan 2017’de 50 ilde 140 mağazayı hedefleyen firmanın ayrıca 
KKTC’de üç, Bakü ve Türkmenistan’da birer mağazası da bulunuyor. 

İnci Deri 100. mağazasını 
İstanbul Buyaka AVM’de açtı

Halkbank’tan 
KOSGEB 
işbirliğiyle 
KOBİ’lere özel 
destek programı
Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeleri 
Geliştirme ve Destekleme İdaresi 
Başkanlığı (KOSGEB) ile Halkbank 
arasında imzalanan protokol kapsa-
mında, KOBİ’ler uygun faiz oranı ve 
vade seçenekleriyle kredi kullanma 
fırsatına sahip oldu. 

KOSGEB veri tabanına kayıtlı ve be-
yannamesi güncel olan firmaların ya-
rarlanabileceği KOBİ Finansman Des-
tek Programı’yla, işletmeler, 60 aya 
varan vadelerde uygun oranlarla kredi 
kullanabilecek. 

Halkbank Genel Müdürü Ali Fuat 
Taşkesenlioğlu ile KOSGEB Başkanı 
Recep Biçer’in katılımıyla, KOSGEB 
Genel Merkezi’nde imzalanan proto-
kole göre, KOBİ Finansman Destek 
Programı’ndan KOSGEB veri taba-
nına kayıtlı ve beyannamesi güncel 
olan işletmeler yararlanabilecek. Ay-
lık eşit taksitler halinde geri ödeme 
seçenekli kredide, KOBİ’lere nakit 
akışları doğrultusunda 12 aya kadar 
ödemesiz dönem öngörülebilecek. Fi-
nansal ihtiyaçları karşılamaya dönük 
olarak imzalanan protokol ile KOBİ’ler 
3 ayda bir ödemeli gibi esnek ödeme 
seçeneklerinden de yararlanabilecek. 
Ayrıca, kendi işini kurmak isteyen 
KOSGEB’ ten uygulamalı girişimcilik 
eğitimi almış müteşebbislere yönelik 
uygun kredi imkânı sağlanabilecek.
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Türkiye Giyim Sanayicileri Derneği’nin ev sahipliğinde, 
moda dünyasının lider isimlerini bir araya getiren 8. İs-
tanbul Moda Konferansı & 31.IAF Dünya Moda Kongresi, 
birçok ülkeden çok sayıda temsilcinin katılımı ile 14-15 
Ekim tarihlerinde gerçekleşti. 

Hilton İstanbul Bosphorus’ta gerçekleşen konferansta sektör 
temsilcileri; oturumlar, B2B iş görüşmeleri ve Lüleburgaz / 
Babaeski’de yer alan fabrika ziyaretleri ile yeni işbirlikleri için 
önemli görüşmelerde bulundular. 

TGSD Yönetim Kurulu Başkanı Şeref Fayat, “Ana konuşma-
cılarımız Hugo Boss ve Topman yetkililerinin sunumları çok 
ilgi çekti. Bir sivil toplum örgütü olarak TGSD’nin düzenlediği 
Serbest Ticaret Anlaşmaları’nın Tekstil ve Hazır giyim Üzeri-

ne Etkisi adlı panel ulusal bir kanalda canlı yayınlandı” dedi.  
Ds-Concept: Intelligent Trade Finance’in isim sponsoru oldu-
ğu konferansta erkek modasını anlatan Hugo Boss Markadan 
Sorumlu Genel Müdürü Christoph Auhagen ve The Woolmark 
Company katkılarıyla konferansa katılan TOPMAN Kreatif di-
rektörü Gordon Richardson’ın konuşmaları yoğun ilgi gördü. 

Ayrıca sektörün önemli isimlerinden; Ds-Concept: Intelligent 
Trade Finance yöneticisi Ansgar Huetten, Cotton Council In-
ternational ve Cotton Incorporated Türkiye Program Direktö-
rü Marsha Powell, IACDE Başkanı Roland Schuler, McKinsey 
Leader of the European Apparel, Fashion and Luxury GrupA-
chim Berg, Ahlers Group yöneticisi Jan Hilger ve Coface Si-
gorta Yönetim Kurulu Başkanı Belkis Alpergun gibi deneyimli 
isimlerin tecrübelerini paylaştıkları oturumlarda sektörün 
geleceğine dair öngörülerde bulunuldu.

Dünya modası İstanbul’da buluştu

IAF yetkilileri ile fabrika 
ziyaretleri gerçekleştirdi 
Konferansın ardından tekstil üreticilerinin fabrikalarına ziya-
retler gerçekleştirildi. Fabrika gezilerine katılan IAF Başkanı 
Rahul Mehta, “Türkiye’nin kaliteli tekstil ürünleri üretimde 
dünyanın önde gelen ülkelerinden biri olduğunu biliyoruz. 
Endüstrimizi daha yukarılara taşımak için yapabileceğimiz 
işbirlikleri için buradayız” dedi.

1000 sektör temsilcisi ile 
B2B görüşmeler
Konferansın son gününde Almanya, İspanya, Danimarka, 
İsviçre, İngiltere, Fransa, Kanada, Japonya, Norveç, İtalya, 

Hindistan, Pakistan, Hollanda ve Amerika olmak üzere yurt-
dışından gelen temsilcilerle Türkiye arasındaki olası işbirliği 
olanakları için özel görüşmeler, Türkiye’de ofisi bulunan yak-
laşık 35 alım grubu temsilcisinin yer aldığı yaklaşık 1000 kişi 
ile gerçekleşti. 
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Dünyada spor ayakkabı denilince akla gelen iki marka, 
Adidas ve Puma’nın aynı aile tarafından imal edildiğini bi-
liyor muydunuz? Evet, Alman Dassler Ailesi’nin mensubu 2 
kardeş Adolf ve Rudolf dünya spor endüstrisine damgasını 
vurdu.

Adolf (Adi) Dassler, 1900 yılında küçük bir Bavyera kasabası 
olan Herzogenaurach’da dünyaya gelir. Önceleri fırıncı ol-
mak için eğitim alan Adi ve kardeşi Rudolf (Rudi) Dassler, 
1924’te ‘Dassler Kardeşler Spor Ayakkabı Şirketi’ni kurdu. 

Ayakkabıların dayanıklı olmasına ve performansı artırma-
sına önem veren kardeşlerden Adi, yetenekli bir ayakka-
bı yapımcısı, Rudi ise hırslı bir satıcıydı. 1928 Amsterdam 
Olimpiyatlarında altın madalya kazanan Alman kadın atlet 
Lina Radke’nin onların ayakkabısını giymesi şirkete büyük 
bir büyük şöhret kazandırdı.

1933 yılında Nazi Partisi lideri Adolf Hitler’in iktidara geldi. 
Dassler Kardeşler Nazi partisine katıldılar. Ancak bu durum 
onların dünya markası olma çabalarını engellemedi. 1936 
Berlin Olimpiyat Oyunları’nda 4 altın madalya kazanarak 
Adolf Hitler’i çılgına çeviren Amerikalı siyahi atlet Jesse 
Owens, Dassler Kardeşler tarafından üretilen ayakkabıları 
giymişti. 1948’de Rudi ve Adi Dassler bir tartışma sonucu 
yollarını ayırdı. Öyle ki Rudi savaştan sonra tutuklanınca bu-
nun sebebinin kardeşi olduğuna emindi.

Puma ve Adidas rekabeti
Bu çatışma dünyanın en önemli spor ayakkabısı firmaların-
dan sadece birini değil, ikisini (!) doğurdu. Rekabet kardeş 
firmaları dünya devi yapacaktı. Rudi daha sonradan ismi 
PUMA olacak olan RUDA’yı kurdu. Adi Dassler ise şirketin 

adını Adidas olarak değiştirdi ve meşhur üç çizgili tasarım 
bu tarihte ayakkabılarda boy gösterdi. Herzogenaurach’ın 
ortasından akan Aurach nehri sadece kasabanın iki yakası-
nı değil iki kardeşi de ayırdı. Rudi nehrin bir yakasında Adi 
diğer yakasında fabrikalar kurdu. Rekabet kısa sürede tüm 
kasabayı sarmıştı. Öyle ki kasabadaki restoranlar ya puma 
ya Adidas çalışanlarına servis yapıyordu ve şirketler arası 
evlilik yasaktı. Kasabada neredeyse herkes tarafını seçmişti.

Ancak 2009 yılında Adidas ve Puma çalışanları sembolik bir 
futbol maçı ile 60 yıllık düşmanlığa son verdiler. Adi Dass-
ler’in başarısının en önemli nedeni olarak sporcularla kur-
duğu kişisel ilişkiler gösteriliyor. Adi onlarla oturur ve neye 
ihtiyaçları olduğunu anlamak için onları dinliyordu.

1952 Helsinki Olimpiyatları’nda en çok giyilen spor ayakkabı 
Adidas’tı. 1954’te ise Alman Milli Takımı, Dassler’in tasarla-
dığı vidalı kramponlarla dünya şampiyonu oldu.

Adidas’ın 1969’da basketbol ayakkabısı olarak tasarladığı 
Superstar’lar birkaç yıl içinde NBA oyuncularının yüzde 75’i 
tarafından giyildi.

1978’de Adi Dassler, hayatını kaybetti. Büyük oğlu Horst, 
pazarlama konusundaki başarısı sayesinde Adidas’ın daha 
da büyümesini sağladı. Horst’un ardından 1994’te Robert 
Louis - Dreyfus başa geçti. Horst’un ani ölümü yüzünden bu 
dönemde Adidas neredeyse batma noktasına gelse de Adi-
das kısa zamanda Dreyfus ile tekrar altın çağını yaşamaya 
başladı.

Adidas, İngiliz spor giyim markası Reebok’u 2006 yılında        
3 milyar Avro’ya satın aldı ve büyümesini sürdürdü.
Kaynak: Millet Gazetesi / Demet Gülbinan

VitrinVİTRİN

Adolf ve Rudolf Dassler 
kardeşlerin büyük rekabeti

Adolf ve Rudolf Dassler, 1920’de, Alman-
ya’da küçük bir kasabada ayakkabı üret-
meye başladı. Girişimci kardeşler sadece 
Adidas ve Puma markalarının değil, milyar-
larca dolarlık spor ayakkabı ve spor  giyimi 
endüstrisinin de temellerini oluşturdu.
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Dusel Eva’nın 
yan sanayi tutkusu

Akform’dan Memory 
Foam ve Orthoflex Foam 
teknolojisiyle iç taban
 

Geçtiğimiz yıl Karabük’te ikinci üretim tesisini 
kuran ve kapasitesini arttıran Akform Ayakkabı, 
2016 yılında yapacağı yeni yatırımlarla Türki-
ye’de iç taban üretimiyle piyasaya yeni hizmet-
lerini sunmaya hazırlanıyor.  

Dünyada Memory Foam adıyla bilinen ve Türkiye’de de ‘Akıllı 
Sünger ve Hafızalı Sünger’ gibi isimleri olan Memory Foam’ın 
üretimini gerçekleştiren Akform, 2016 yılında yapacağı yatırım-
larla ayak şeklini alabilen ve yüksek derece konfor sağlayan Me-
mory Foam’u ayaklarla buluşturuyor. Firma aynı zamanda dün-
yada Ortholite adıyla bilinen süngerin üretimini de  Orthoflex ismi 
altında imal edip hizmete sunuyor. Diğer sünger tiplerine göre 
özel bir sünger tipi olan Orthoflex’in özel antimikrobik formülü, 
baskıya karşı uzun süre direnebilmesi, yüksek nefes alma özel-
liği ve çevre dostu olması gibi farklılıkları öne çıkıyor ve tüketici 
tarafından da tercih ediliyor.

Son yılların trend ürünü olan hava yastıklı ta-
ban üretimini gerçekleştiren Dusel Eva firması, 
günlük 20 bin çift üretim kapasitesiyle hizmet 
veren bir Türk üreticisi… 

Yan sanayinin kritik 
rolüne dikkat çeken 
firma sahipleri Erol 
Darılmaz ve Uğur Ok-
çuoğlu, Avrupa’nın en 
büyük Eva üretim te-
sisi olduklarına dikkat 
çekerek, Türkiye’nin 
yan sanayicisine gü-
venmesi gerektiğini 
söylediler. Muya tabanın poliüretan tesisini de bünyesine katan ve 
özsermayeye dayanan yapısıyla dikkat çeken Dusel Eva’da ‘Tür-
kiye’de yan sanayi gelişmiyor diyenlere en büyük cevabı vermeye 
çalışıyoruz’ diyerek açıklamada bulunan firma yetkilileri, yan sa-
nayicinin de kazandığını işine yatırıp, son gelişmeleri takip ede-
rek, kendisini sürekli geliştirmesi gereğine dikkat çektiler. 

Polimeks fuarlarla 
atağını sürdürüyor
Ayakkabı, mobilya  ve otomotiv sektörüne 
yapıştırıcılar üretmek üzere 2001 yılında fa-
aliyete geçen Polimeks Yapıştırıcıları hedef 
büyüttü. 

Bu amaçla fuar çalışmalarına ağırlık veren firma,  yurt için-
de AYSAF Fuarlarına aksatmadan katılmanın yanı sıra, yurt 
dışında da   2015 yılı içerisinde Ukrayna-Kiev, Adis Ababa - 
Etiyopya ve  Kahire  - Mısır fuarlarına katılarak İhracat po-
tansiyelini arttırmayı amaçladığını duyurdu. Firmadan yapılan 
açıklamada ise şöyle denildi: “Polimeks olarak, üretim safha-
sından başlayarak müşterilerimizin beklentilerini karşılamak 
için sosyal sorumluluğumuzu da unutmadan güvenlik, sağlık 
ve çevreye duyarlılığımızı sürekli geliştirerek bulunduğumuz 
konumun daha da ileri gitmesini hedefledik.”
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Elit Makine’den son yenilikler
CERIM K 24TP bilgisayarlı çivili 
ilaçlı arka monta 
Dokunmatik renkli ekranlı, 
çivi ve ilaç uygulamalı arka 
monta makinesidir. Esnek 
kullanımlı ve her tür işe uy-
gunluğu ile öne çıkan mo-
del, ayakkabının yanlarına 
ilaç sürülüp, topuk kısmı çi-
vilenerek ya da hem yanlara 
hem de topuğa ilaç sürüle-
rek çalışma imkânı sunuyor. 
Yeni çivi yükleme sistemi 
sayesinde, çivi tıkanıklığı 
gibi sorunları ortadan kaldı-
rırken, ekran üzerinden her 
bir çivinin nereye ne mik-
tarda çakılacağını belirleme 
olanağı da veriyor.

Dokunmatik ekrandan ayar-
lanan ilaç, ayakkabının iç 
kısmında ilaç lekesi riskini ortadan kaldırırken, uygulama da 
sayaya değil, doğrudan mostra tabana yapılıyor.

Bağımsız yeni çivi şarjörleri de dokunmatik ekrandan çivileri 
bağımsız aktive ederek çivi seçiminde esneklik kazandırıyor. 
Firma yetkilileri uzman olmayan bir kişinin dahi dokunmatik 
ekrandan monta işinin tüm aşamalarını, süreleri, danalya çe-
kiş ayarlarını programlayabileceğine dikkat çekiyorlar.

Yeni topuk çivileme sistemi de 1-23 e kadar her bir çivinin, do-
kunmatik ekrandan ayrı ayrı adedini ve çakacağı yeri program-
layıp,  çivi çakma seçiminde esneklik sağlıyor. Arka sağ ve sol 
şarjörler birbirinden tamamen bağımsız çalışıyor ve 7-10mm 
yükseklikteki çivileri, herhangi bir ekstra ayara gerek duyma-
dan çakabiliyor.

K 078 bilgisiyarlı Nozzle ful 
otomatik ön monta 
makinesi 
Programlanabilen danalyaları sayesinde 
çok şekilli diye adlandırılan sistemle er-
kek ayakkabısından sivri burunlu kadın 
ayakkabılarına kadar farklı modellerin,  
operatörün fazlaca uğraşmasına gerek 
olmadan monta yapabilmesini sağlar.  

Danalya basıncının rahatça ayarlana-
bilmesiyle her tür deri malzemeyle ko-
layca çalışılabilir. Bağımsız 3 farklı grup 
halinde, danalya çekmelerinin program-

lanması ile her kalıba uygun olarak danalya pozisyonları oto-
matik değişir.

İki adet ilaç memesi geleneksel enjeksiyon sistemine oranla 
ilaç sarfiyatında yüzde 50’lik bir azalma sağlar. Kalite, perfor-
mans fiyat oranını optimum noktada tutmaya imkân verir.

Atom 2660 
bilgisayarlı 
otomatik 
kesim 
makinesi
253,5 cm’lik kesim ala-
nıyla tam ve yarım kanat 
derileri, enine ve boyuna 
kesebilme olanağı sunar. 
Kesim kapasitesinin arttırılmasına da katkı sağlayan makinenin 
günlük ortalama kapasitesi 650 – 1000 çift arasında değişir.

OMAC LT 600 Optik
Makineye konulan deriyi algılama özelliğine sahip makine, 
istenen modelde, biçimdeki parçaya ilacın kodlanan biçimde 
sürülmesini temin ediyor. İşlem sonunda arkasındaki kurutu-
cu sayesinde ürün istenilen biçimde hazır çıkıyor. Bu makine-

de her çeşit su 
bazlı veya latex 
ilaç kullanıla-
biliyor. Bu da 
ilaç maliyeti ve 
işçilik giderle-
rini düşürür-
ken; işlerin de 
bir standart 
içinde yürüme-
sini sağlıyor.

OMAC PRO 180
Daha önce el ile yapılan ilaç uygulamasının, programlama 
özelliği sayesinde otomatik olarak ve derinin eksiksiz tüm yü-
zeyine yapılmasını sağlıyor. Arkasındaki kurutucu sayesinde 
ürün istenilen biçimde 
hazır çıkıyor. Bu maki-
nada her çeşit su bazlı 
veya latex ilaç kullanı-
labiliyor. Zaman, işçilik 
ve malzemedeki ideal 
kullanım ise maliyet 
avantajı sunuyor. 
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Palamut Group 
CPM Yazılım’ın 
büyük ortağı oldu
Palamut Group, Yönetim Kurulu Başkanı 
Recep Palamut’un ortaklığı ile CPM Yazılım 
firmasına büyük ortak olarak katıldı. 

Konuyla ilgili firmadan yapılan açıklamada “CPM Yazılım, Pa-
lamut Group’un insana verdiği önemi merkeze koyarak, yazılım 
ve sistemleşme konusunda Türkiye’nin daha fazla söz sahibi 
olması için, kendi iç sistemlerini sürekli revize etmeye, değerli 
çözüm ortakları ve bayileri ile omuz omuza çalışmaya ve hizmet-
lerine devam edecektir” denildi. CPM Yazılım, tamamen yerli bir 
yazılım şirketi olması nedeniyle ülke adına ayrıca bir önem arz 
ediyor ve verimlilik artışı ile sistemleşme becerisi konularında 
faaliyet gösteriyor.

Projen’den etkin 
yönetim için destek 
hizmeti
Maliyet ve süreç yöne-
timinin rekabette ve 
firmaların sağlığında 
kritik önem taşıdığı 
günümüz koşullarında Projen, sektörel bazlı 
yazılım ve proje çözümleriyle sektörlere 
destek sunuyor. 

Stok takibinden, alacak ve vergi takibine kadar uzanan geniş 
bir yelpazede, firmalara an be an faaliyet röngeni sunan hiz-
metler, e-fatura, e-defter, e-arşiv, e-mutabakat, satınalma 
yönetimi, bütçe ve faaliyet raporlamadan oluşuyor. Çözüm-
lerin ortak özellikleri ise şunlardan oluşuyor: Firmaya özel 
tasarım. Hedeflenin işin tam olarak karşılanması. Kullanılan 
yazılımlar ile entergre çalışması, sade ara yüz ile kullanıcıla-
rın kolay adapte olması ile sayısallaşan işin, görünüm kılın-
ması. Sistem kullanıcısına işinin tamamını kapsayan ve kont-
rol altına almayı sağlayan esnek ekranlar sunar.

Kaybettiklerimiz…
Büyük bir camia ve aile olan 
AYSAD üyelerinden kayıplarımız 
olmuştur. Son süreçte Sahil 
Tekstil’in ortağı ve derneğimizin 
üyelerinden 

Sayın Nirva Sahil’i, 
Eren Ticaret’in 
sahiplerinden 
Abdullah Eren’i, 
Akmen Ayakkabı’nın sahibi Türkiye 
Ayakkabı Sanayicileri Derneği Eski 
Başkanı Selahattin Akaydın’ı yitirdik. 
AYSAD Ailesi olarak kaybettiklerimize Allah’tan rahmet, 
acılı ailesi ve sevenlerine tekrar sabırlar diliyoruz.

Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği Yönetim Kurulu
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Çinli e-ticaret sitesinden 
100 milyon dolarlık yatırım
Lüks markalara yönelik satışlarıyla ünlü e-ticaret grubu 
Çinli platform mei.com 100 milyon dolarlık yatırım yaptı. 
Anlaşmanın amacı lüks ürünlerin satışlarını arttırmak ve 
uygun fiyatlarla yerel pazarda Çinli müşterilere ulaştırmak 
olarak açıklandı.

Bottega Veneta Frankfurt’ta
Almanya’nın nüfus bakımından beşinci şehri Bottega Ve-
neta ile tanıştı. Firma 2015 yılının temmuz ayında Goethe 
Plaza’da açtığı mağazasıyla zerafeti vitrinlere taşıdı. İki kat-
lı 235 metrekarelik mağazada, çanta, küçük deri eşyalar, 
ayakkabı, parfüm ve mücevher de dahil olmak üzere kadın 
ve erkek giyim, tüm Bottega Veneta ürünleri sergileniyor.

1A Classe Harrods’u seçti 
Bu sene 25. yaşını kutlayan Alviero Martini 1A Classe, Lond-
ra’da lüks markaların sembolü olan Harrods mağazasında 
üzerinde coğrafi haritalar yer alan ürünler dağıttı. Ürünlerin 
üzerinde Alviero Martini imzası yer aldı.

LVMH büyümeye devam ediyor 
LVMH Grup, ABD ve Avrupa hazarında elde ettiği satış bü-
yümesiyle kârını ve cirosunu yükseltti. 2015 yılının ilk yarı-
sında LVMH, yüzde 6 artışla 16,7 milyar avro cirosuyla, 1,58 
avro kâr elde etti. Kârdaki yükselişi ise yüzde 5 oldu. Ayrıca 
grup şirketlerinden ayakkabı ve deri eşyaların üretiminde 
uzmanlaşmış Gaibanella da İtalya Ferrara’da yeni bir tesisi 
hayata geçirdi.

Saks Fifth Avenue ile ayakkabı atağı
Saks Fifth Avenue, sadece kadın ayakkabılarına adanmış 
mağazasını 2016 yılının sonbaharında açmaya hazırlanıyor. 
ABD Connecticut’ta açılacak Greenwich, bin 300 metreka-
relik alan üzerine kurulu olacak ve mağazacılıkta bir evrim 
olduğu belirtiliyor.

Brezilyalı Alpargatas’tan 
Avrupa’ya imza
Brezilyalı bir grup Alpargatas markasıyla geçtiğimiz günler-
de 120 metrekarelik mağazasıyla Barcelona’da bir mağaza 
açtı. Konuyla ilgili bir açıklama yapan EMEA Başkanı Eno 
Polo, hedeflerinin operasyonlarını İtalya’ya doğru genişlet-
mek olduğu, Roma’da gelecek yıl bir mağaza ile Avrupa’da-
ki ataklarını sürdüreceklerini açıkladı. Roma’nın ideal kent 
yapısıyla Avrupa operasyonu için önemli bir adım olduğunu 
vurgulayan Polo, “İtalya, Fransa, İngiltere, İspanya ve Por-
tekiz’de iyi yapılandırılmış bir perakende ağında, Almanya, 
Avusturya, Hollanda, Belçika’yı da kapsayacak bir biçimde 
genişleyeceğiz” dedi. Grup Avrupa ile pazarlama unsuruyla, 
dijital platformlarda etkinlik ve dağıtım ağının güçlendiril-
mesini amaçlıyor.
 

Prada için büyüme dönemi
Patrizio Bertelli liderliğindeki grup, 2015 ilk yarıda, 2014 
yılının aynı dönemine kıyasla cirosunu  4 artarak, 1 milyar 
823 milyor avro ciro elde etti. Olumlu performansın toptan 
kanalındaki düşüşün dengelenmesi ve perakendedeki ciro 
artışından kaynaklandığı açıklandı. Konuyla ilgili bir açık-
lama yapan Patrizio Bertelli, bazı ülkelerdeki ekonomik is-
tikrarsızlığın sıkıntı yarattığını ama kendilerinin perakende 
ve pazar bilgisiyle durumu kontrol altına alarak, geleceğe 
umutla bakmayı sağladıklarını söyledi.

İtalya makine sektöründe 
büyüme trendi
ASSOMAC tarafından açıklanan verilere göre İtalya makine 
sektörü 2014 yılında satışlarda 518 milyon avro ile yüzde 9,6 
yükseliş elde etti. İhracat ise 422 milyon avroluk satış ile, 
yüzde 11,4’le çift haneli büyümeyi yakaladı. Ayakkabı maki-
neleri ihracatında Doğu Avrupa ülkeleri yüzde 57’lik pay ile 
öne çıktı. Aynı dönemde deri eşya makinelerinin ihracatında 
yüzde 13,9 (27 milyon avro), tabakhane makine ihracatında 
ie yüzde 12,1’lik (148 milyon avro) yükselişler dikkat çekti. 

Kaynak: International Technology Magazine

Dünyadan kısa kısa...
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53. AYSAF Fuarı
 ihracatın 
 itici gücü oldu

FuarFUAR

53.AYSAF Uluslararası Ayakkabı 
Yan Sanayi Fuarı 06-09 Mayıs 2015’de 
CNR Expo İstanbul’da yapıldı.
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Ayakkabı ve Deri Sektör temsilcile-
rinin yoğun ilgi gösterdiği AYSAF 
2015’e 30 bin ziyaretçi katıldı. Tür-

kiye’nin dört bir yanından alım grupları 
ve aralarında Almanya, Birleşik Arap 
Emirlikleri, Fransa, İngiltere, Çin, İtalya 
ve Suudi Arabistan’ın da yer aldığı 40’ın 
üzerinde ülkeden çok sayıda alıcı ve zi-
yaretçi katıldı.
 
İtalya’dan 100 Çin’den 35 firma
AYSAD Başkanı Tan Erdoğdu, “İthal 
ayakkabıya getirilen ek vergiler, Çin’de 
üretimi bulunan yerli üreticinin yeniden 
yurda dönmesini sağladı. Özellikle İtalya 
ve Çin gözünü Türkiye’deki üretime çe-
virdi” dedi.

İtalya’nın 100’e yakın, Çin’in de 35 firma 
ile AYSAF’a katıldığını belirten Erdoğdu, 
“Ayakkabı yan sanayi üretiminde İtal-
yanlarla çok sayıda işbirliklerimiz oldu. 
Çin’le de AYSAF’ta nihayetlendireceğimiz 
anlaşmalarımız olacak” diye konuştu.

İhracat ve tanıtım noktası AYSAF
Fuarın açılış günü gerçekleşen kokteyle 
TİM Başkanı Mehmet Büyükekşi’nin yanı 
sıra İDMİB Başkanı Mustafa Şenocak, 
TASD Başkanı Hüseyin Çelik ve sektörün 
yerli ve yabancı temsilcileri katıldı. Ko-
nukları, AYSAD Başkanı Tan Erdoğdu ve 
tam kadro yönetim kurulu üyeleri ağırladı.
TİM Başkanı Büyükekşi, “Ayakkabı ihracat 
hedeflerimizi 1,5 Milyar dolardan 2,5 Mil-
yar dolara yükselttik. Ayakkabı yan sana-
yine hedefi revize ettiren etkenlerden biri 
de sektörün ihracat ve tanıtım noktası AY-
SAF oldu” dedi. Sektörün Anadolu’ya ya-
tırım yapmasının,yurtiçinde işsizliğin aşıl-
ması ve rekabetçi koşullar yakalanması 
adına çok önemli olduğunun tartışıldığı 
sohbetlerde; bu konuyla ilgili avantajlar 
da ele alındı.
İstanbul Büyükşehir Belediyesi’nin (İBB) 
yanı sıra KOSGEB tarafından da destekle-
nen fuarda, tabandan kalıba, aksesuardan 
kimyevi maddelere kadar yan sanayiye ait 
her çeşit ürün sergilendi. 

Ayakkabı 
yan sanayi 
üretiminde 
İtalyanlarla 
çok sayıda 

işbirliklerimiz oldu. 
Çin’le de AYSAF’ta 

nihayetlendireceğimiz 
anlaşmalarımız 

olacak
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FuarFUAR
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FuarFUAR
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Aysad Trend 
Alanı’nda 

tasarımcılardan 
üreticilere kadar 
tüm katılımcı ve 

ziyaretçilere
geleceğin ipuçlarını 

taşıyan bilgiler 
aktarılacak.

54. AYSAF Fuarı’na 
 tasarım ve moda 
 damga vuracak 

Ayakkabı ve çanta, tasarım ve moda 
eğitiminde dünyanın en önde gelen 
okulu olan Arsutoria, 54. AYSAF 

Fuarı AYSAD Trend Alanı’nda 2016-2017 
sonbahar kış trendlerini sergiliyor. Arsu-
toria, ayakkabı ve çanta üretiminde, uzun 
yılların tecrübesine dayanan eğitim ve 
çalışma modeli, tecrübeli öğretmenleri, 
uzman profesyonel tasarımcıları ve desi-
natörleri ile tanınıyor.

Dünya modasının başkenti kabul edi-
len Milano’da her yıl yüzlerce öğrenci-
yi, ayakkabı ve moda tasarım dünyası-
na kazandıran Arstoria, gözde İtalyan 
markaları, araştırma ve tasarım ekibiyle 
birlikte 54. AYSAF Fuarı için özel olarak 
ürettiği deri, aksesuar ve diğer ayakkabı 

malzemelerinde gelecek yılın trendlerini 
AYSAD Trend Alanı’nda katılımcı ve ziya-
retçilerle paylaşacak.

AYSAD ve Deri Tanıtım Grubu’nun kat-
kıları hazırlanan Trend Alanı’nda, 2016-
2017 yılı Sonbahar/Kış sezonu Kadın/
Erkek, ayakkabı ve çanta modasının son 
trendleri görücüye çıkıyor.
Sektör firmaları ve profesyonelleri ile 
ayakkabı tasarımcıları ve tasarım öğren-
cilerinin dünyadaki son trend ve tekno-
lojiler hakkında detaylı bilgi alabileceği, 
üretim teknikleri ve materyalleri ile ilgili 
görselleri yakından görebileceği Trend 
Alanı’nda, Arsutoria uzmanları tarafından 
çeşitli sunumlar, seminer ve etkinlikler 
düzenlenecek.

FuarFUAR

Tüm katılımcı ve ziyaretçilerin davetli olduğu 
AYSAD Trend&Lounge Alanı’nda, bu yıl dünyanın 
en iyi ayakkabı ve çanta tasarımı eğitimi veren 
okulu olan Arsutoria rüzgârı esiyor.



41



42

TİM Başkanı 
Büyükekşi:

“30 yıldır düzenlenen 
bir fuara sahip olmak 
sektörün istikrarını da 

ortaya koyuyor” 

İlkbahar- Yaz kreasyonu 
 54. AYMOD ile 
 vitrine çıktı

2016 yılının İlkbahar-Yaz koleksiyonu 
ilk kez vitrine çıkarıldığı 54. AYMOD 
Fuarı, Jennifer Lopez, Roberto Car-

los ve Arap Kralı’nın da tercihi olan dün-
yanın en yumuşak tabanlı ayakkabısı Joya 
markası da ilgi gördü. Türkiye İhracatçılar 
Meclisi (TİM) Mehmet Büyükekşi, “Sektör 
istikrarı ile 2023 yılında hedeflediği 2 mil-
yar dolarlık ihracata da ulaşacaktır. Bu-
nun ilk şartı olarak taklit ürünlerden ka-
çınarak, tasarıma, inovasyona, Ar-Ge ve 
markalaşmaya yatırım yapmalıyız” dedi.
Sektörün kapasitesinin ve ihracatının 

daha da yüksek olması gerektiğine dikkat 
çeken Büyükekşi, 700 milyonluk ihracatın 
1,3 milyar dolara; binde 5 olan kapasite-
nin de binde 9’a çıkarılması gerektiğini 
söyledi.

Fuarın açılışı TİM Başkanı Mehmet Bü-
yükekşi, İstanbul Deri ve Deri Mamulleri 
İhracatçıları Birliği Yönetim Kurulu Baş-
kanı Mustafa Şenocak, TASD Başkanı Hü-
seyin Çetin, AYSAD Başkanı Tan Erdoğdu 
ve CNR Holding Pazarlama Grup Başkanı 
Reha Tartıcı’nın katılımı ile yapıldı.

FuarFUAR

Kendi kulvarında dünyanın ikinci büyük fuarı olan 
AYMOD, 7-10 Ekim 2015 tarihleri arasında 
bin 400 markanın katılımı ile gerçekleşti.
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Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM) Baş-
kanı Mehmet Büyükekşi açılışta yaptığı 
konuşmada AYMOD’un 54’üncü kez açılı-
şına dikkat çekerek, “30 yıldır düzenlenen 
bir fuara sahip olmak sektörün istikrarını 
da ortaya koyuyor. Bu istikrara bağlı ola-
rak sektörün 2023 yılında hedeflediği 2 
milyar dolar ihracata ulaşacağına inanı-
yorum” dedi.

‘Yüksek vergilerin arkasına sı-
ğınmamalı’
Ayakkabı sektörünün 700 milyon dolar-
lık ihracatı olduğuna ve dünya ticaretin-
den binde 5 pay aldığına dikkat çeken 
Büyükekşi, şöyle konuştu: “Yüksek 
vergilerin arkasına sığınarak bir şey ya-
pamayız. Teknolojiye yönelmeliyiz. Ür-Ge 
projelerinden yararlanılmalıyız. Mümkün 
olduğu kadar yabancı şirketlerle işbirliği 
yapmalıyız.”

Mehmet Büyükekşi, sektörün hak ettiği 
konuma gelmesi için çalıştıklarını belir-
terek, Şanlıurfa’da 25 ayakkabı firması-
nın kümelendiğini 6. Bölge’de yapılacak 
yatırımları desteklediklerini söyledi. Aynı 
şekilde AYMOD’un da sektör açısından 
önemli olduğunu vurgulayan Mehmet 
Büyükekşi, fuarda trend alanın büyütül-
mesi ve alım heyetlerinin artırılması için 
yapılan çalışmalara da destek verecekle-
rini belirtti.

2 milyon kişi ekmek yiyor
TASD Başkanı Hüseyin Çetin de fuarın 60 
bin metre kare alanda, 1.400 markanın 
katılımı ile düzenlendiğini söyledi. 500 
alıcıyı fuar için misafir ettiklerini anlatan 
Çetin, “2015’in ilk 8 aylık döneminde it-
halatta yüzde 30’a varan düşüş oldu. Bu 
sektör olarak,  cari açığa 300 milyon dolar 
seviyesinde cari açığa katkımız oldu.  Ek 
verginin de katkısı burada ortaya çıktı. 2 
milyon kişinin ekmek yediği sektöre can 
suyu oldu.”
İDMİB Başkanı Mustafa Şenocak ise, 
ABD’nin 27 milyar dolar ile ayakkabı sek-

töründen yüzde 20 pay aldığını hatırlata-
rak, “Binde yarımın altında pay aldığımız 
ABD, Almanya, İngiltere gibi büyük pazar-
lara yönelmeliyiz” dedi.

Dünya modası ayakkabılar 
fuarda
Klasikten moderne, babetten çizmeye, 
spor ayakkabılarına, çanta, cüzdan, ke-
mere kadar her kesime hitap eden ürün-
lerin sergilendiği AYMOD’da, Jenefer Lo-
pez, Roberto Carlos, Arap Krallarının da 
tercihi olan Joya marka ayakkabılara ilgi 
büyük oldu. 
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24 ülkeden 156 katılımcı firma ve firma 
temsilcisinin yer aldığı organizasyon, 
deri sektörünün profesyonellerinin yanı 
sıra, yabancı satınalma yetkililerini de 
ağırladı. 2016 – 2017 trendlerinin ser-
gilendiği trend alanına ilaveten works-
hoplarla iş toplantılarının da düzenlen-
diği İDF 2015’te deri, yünlü deri ve kürk 
sektöründe üretilen yenilikçi ürünler de 
görücüye çıktı.

Deri sektörünün 
 kasım buluşması İDF

FuarFUAR

Türkiye ayakkabı üretiminin önde gelen 
firmaları ile yerli ve yabancı ziyaretçiyi 
buluşturan fuar, 14-17 Eylül’de gerçekleşti. 

Deri sektörü,
3 – 5 Kasım 2015 
tarihleri arasında 

İstanbul Tüyap’taki 
10. İstanbul 

Deri Fuarı’nda 
buluştu.
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Mükemmel
İplikler

Üstün
Dikiş Performansı
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AYSAD Ayakkabı Yan Sanayicile-
ri Derneği, geçtiğimiz Eylül ayın-
da düzenlenen Shoexpo 38. İzmir 

Ayakkabı ve Çanta Fuarı’na katıldı ve AY-
SAF Fuarı pazarlama-tanıtım faaliyetleri 
kapsamında yurt içi ve yurt dışı platform-
lardaki çalışmalarını İzmir Fuarı’nda da 
sürdürdü.

127 firma ve 31 ülkeye ev sahipliği yapan 
fuarda kurulan AYSAD standında,  yerli ve 
yabancı firma katılımcıları ile görüşüle-
rek dernek faaliyet ve çalışmaları ile AY-
SAF Fuarı hakkında bilgiler verildi. Fuar 
süresince sektör sivil toplum kuruluşla-
rının temsilcileri ve sektör firmalarının 
standları ziyaret edilerek, sektörün gün-
deminde yer alan konularla ilgili görüş 
alışverişinde bulunuldu. Ayakkabı sektö-
rünün ilk ve tek dergisi AYSAD’ın resmi 
yayın organı AYSADVizyon Dergisi’nin ilk 

iki sayısı katılımcılara tanıtıldı. AYSAF Fu-
arı’nın yurtdışı tanıtımı ise Şubat 2015’de 
Milano’da düzenlenen ve Doğu Avrupa, 
Batı Asya ve Kuzey Afrika eksenindeki 
en büyük ayakkabı yan sanayi fuarı olan 
Lineapelle’de yapılmış, tanıtım çalışma-
ları katılımcı ve ziyaretçilerden yoğun ilgi 
görmüştü. 

Türkiye ayakkabı üretiminin önde gelen 
firmaları ile yerli ve yabancı ziyaretçile-
rinin buluştuğu 38. Shoexpo İzmir Ayak-
kabı ve Çanta Fuarı’na, başta Almanya, 
İngiltere, Rusya, Suudi Arabistan olmak 
üzere 31 ülkeden alım heyeti geldi. “Alım 
Heyeti Görüşme Alanı” kurulan fuarda, 
profesyonel alım heyetleri ile katılım-
cı firmalar arasında ikili iş görüşmeleri 
gerçekleştirildi. Fuarda, 2016 ayakkabı 
kış modası, vitrinlerden önce İzmir’de 
görücüye çıktı.

AYSAD, Shoexpo Fuarı’nda 
 İzmirli meslektaşlarıyla buluştu

FuarFUAR

Türkiye ayakkabı üretiminin önde gelen 
firmaları ile yerli ve yabancı ziyaretçiyi 
buluşturan fuar, 14-17 Eylül’de gerçekleşti. 

Fuarda, 
2016 kış ayakkabı 

modası, 
vitrinlerden önce 

İzmir’de 
görücüye çıktı.
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Ayakkabı sektörünün
 ana ve yan sanayisinin  
 eğitim yolculuğu

EğitimEĞİTİM

Sektörün yarına ilişkin birlikteliğin en güzel 
örneklerinden biri olan TASEV Ayakkabı 
Anadolu Meslek Lisesi hakkında Okul Müdürü 
Vural Bayazıt bilgi verdi. 

Okul, TASEV (Türkiye Ayakkabı 
Sektörü Araştırma Geliştirme ve 
Eğitim Vakfı) tarafından, İstanbul 

Küçükçekmece Halkalı’da, 10 bin met-
rekare arazi üzerine 24 derslik, 530 öğ-
renci kapasitesi ile inşa edilerek bakan-
lığa devredildi. 

Eğitim öğretim faaliyetlerine; TASEV 
Ayakkabı Anadolu Meslek Lisesi olarak 
15 Eylül 2002 tarihindeki açılışla başladı 
ve 2003 yılında TASEV Ayakkabı Endüst-
ri Meslek Lisesi adı Milli Eğitim Bakan-
lığı tarafından resmi açılış onayı verildi.

Okul, Avrupa Birliği MEDA projesi çer-
çevesinde Bakanlık, KOSGEB Başkanlı-
ğı ve  TASEV işbirliği çerçevesinde yürü-
tülen,  DGIA-D/MEDTO-96 kod numaralı 
Ayakkabıcılık Eğitim Enstitüsü Projesi 
kapsamında, eğitim öğretim faaliyetle-
rini sadece ayakkabıcılık alanı olarak 
sürdürüyor.

Okulumuz bünyesinde bulunan öğ-
renci pansiyonu, enstitü binası, atöl-
ye, fizik-kimya-biyoloji ve CAD-CAM             

laboratuvarlarının açılışı ise  5 Haziran 
2004  tarihinde, Başbakan Recep Tayyip  
Erdoğan ve beraberindeki heyet tara-
fından yapıldı. Kapalı  spor salonu ise 
Ayakkabı Yan Sanayiciler Derneği (AY-
SAD) tarafından yaptırılarak, 13 Nisan 
2011 tarihinde açıldı. 

Ayakkabı ve Saraciye Teknolojisi Alanı 
Programı’nda; ayakkabı modelistliği, 
ayakkabı üretimi dalları yer alıyor.

Ayakkabı ve Saraciye Teknolojisi Ala-
nında çalışmak isteyenler, özel sektör-
deki ayakkabı ve saraciye imalatı yapan 
işletmelerde çalışabilirler.

Ayakkabı ve Saraciye Teknolojisi Ala-
nından mezun olan bir kişi özellikle 
sektörün yoğun olduğu illerde kolaylık-
la iş buluyor. 

Okul mezunları ayakkabı ve saraciye 
üretim işletmelerinin yanı sıra ürün sa-
tış mağazalarında, tamir bakım atölye-
lerinde çalışabildiği gibi kendi atölyesi-
ni de kurabilir.

Vural Bayazıt
TASEV Ayakkabı Anadolu Meslek Lisesi 
Okul Müdürü
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Rusya’da Ukrayna sonrası ortaya çı-
kan yaptırımlar ve petrol fiyatlarının 
düşmesiyle birlikte daralan emtia 

gelirine dayanmış ülkeler, Türk ihracatçı-
sının da sorunu oldu. Bu aşamada strateji 
değişikliğine giden Rusya, ithalini yaptığı 
ürünleri, kendi topraklarında üretecek 
metotları ön plana çıkardı. Böylesi bir ge-
lişme önümüzdeki yıllarda Türkiye’nin en 
önemli rakibinin Rus KOBİ’leri olacağını 
şimdiden duyuruyor. 

Öte yandan Çin’de büyümenin yüzde 7 
diliminin altına düşmesi, arka arkaya 
gelen devalüasyonlar, rekabetin de fark-
lı bir boyutta gelişeceğinin duyurusunu 
yapıyor. 

Ve İran… Daralan dünya pazarında her-
kesin gözdesi haline geldi. Yıllardır yap-
tırımlar ve ambargo ile yaşayan İran’ın 
P5+1 ülkeleriyle nükleer konusunda 
yaptığı anlaşma, bu pazarda fırsatları da 
beraberinde getirdi. Türk firmaları da 
İran’da yol alabilmek adına, TOBB ön-
derliğinde ülkede bir fuar yapma talebiy-
le başvurdu. Bu talebin reddedilmesine 
rağmen Türk üreticisi bu pazarda etkin 
olabilme kararlılığından vazgeçmiş değil. 
AYSADVizyon Dergisi’nin bu sayısında biz 
de uzmanlar, işadamları, heyet ziyaretle-
ri ve ortaya çıkan gelişmelerle Çin, İran, 
Rusya üçgenini sizler için dosya haline 
getirdik.

“Kayıpları iç pazardan telafi 
edebiliriz”

Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği (AY-
SAD) Başkanı Tan Erdoğdu, sektörün 
ihracatına nefes aldıran ithal ayakkabıya 
getirilen ek vergiyle ilgili değerlendir-
melerinde bu pazarlardaki durumu da 
ortaya koydu: Erdoğdu, “Sektör olarak 
bunu avantaja çevirmek için nasıl hareket 
edeceğimiz çok önemli” derken ithalatta 
beklenen yüzde 40’lık daralmayla orta-
ya çıkan 400 milyon dolarlık bir payın iç 
pazardan temin edileceğine dikkat çekip 
şunları söyledi: 

“Ek vergilerin etkisini daha iyi hissede-
bilirdik ancak, bu karar yürürlüğe gir-
diği sırada biz en büyük pazarımız olan      
Rusya’yı, o ülkedeki kriz nedeniyle kay-
betmiştik. Dolayısıyla ek vergiden sağ-

PazarPAZAR

Dünya pazarlarında
 son durum ne?

Dünya ekonomisindeki gelişmelerin ve gelişen 
pazarlardaki durumun yakından etkilediği 
Türkiye’de üretici alternatif pazarlarda sıkıntıya 
girdi. Çin, Rusya ve İran gibi öne çıkan ülkelerse, 
hem kendileri açısından hem de dünyadaki diğer 
üreticiler bakımından pazarın öne çıkan 
başlıklarını oluşturdu.

Erdoğdu: 
“Ek vergilerin 

etkisini daha iyi 
hissedebilirdik ancak, 
bu karar yürürlüğe 
girdiği sırada biz en 

büyük pazarımız olan 
Rusya’yı, o ülkedeki 

kriz nedeniyle 
kaybetmiştik.”
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ladığımız artılar Rusya’daki kaybımızı 
kapattı. Eğer kriz yaşanmasaydı üzerine 
koyabilirdik. Ancak bir yandan da bu can-
lılık Rusya krizini hafif atlatmamızı sağ-
ladı.” 

“İran’da yan sanayi talebi var” 
İran’da güzel bir trend yakaladıklarını 
söyleyen Erdoğdu, bu pazara ilişkin de-
tayları paylaştı: “İran bizim uzun zaman-
dır gündemimizdeydi. Karşılıklı olarak 
heyetler oluşturduk. Hatta buraya eğitim 
almaları için gruplar gönderdiler, fuar-
ları ziyaret ettiler. Bu ülkede de ciddi bir 
ayakkabı üretimi var. Ekonomik ayakkabı 
üretiminde hacimleri çok iyi. Ancak kali-

te olarak bizden neredeyse 25 yıl geride-
ler. Dolayısıyla Türkiye’den ayakkabıdan 
ziyade ayakkabı yan sanayi ürünleri talep 
ediyorlar. Netice itibariyle yan sanayiciler 
için İran’da potansiyel büyük.”Erdoğdu 
potansiyele rağmen, Rusya’daki hatanın, 
heyecana kapılarak burada yapılmaması 
gerektiğini belirtip, açık hesap konusuna 
özel önem vermeleri gereğine işaret etti.

“Ölçek ekonomisi şart”
Ölçek ekonomisinin şart olduğunu savu-
nan Erdoğdu, “Ne yazık ki gerekli ölçeği 
ortaya koyacak işletmelerimiz yok. Ço-
ğunluğu atölye. Rusya’ya sattığımız yön-
temlerle bu ülkelere mal satamayız. Zira 

bizim Rusya ile ticaretimiz, bavulla baş-
ladı, bavulla devam ediyor. Ancak Avru-
palı ve Amerikalı böyle değil. Burada çok 
yüksek adetli üretim yaptırabilecekleri 
işletmeleri arıyorlar. Çin ise bunu ölçek 
ekonomisiyle başarıyor.”

‘Çin 4, İtalya 45 dolara satıyor’
Ayakkabıda katma değer elde edebil-
mek için tasarımın çok önemli olduğunu 
savunan Tan Erdoğdu, şu örneği verdi: 
“Çin’de üretilen ayakkabının ihracatta 
fatura fiyatı 3,5-4 dolar seviyesindeyken, 
İtalya’da üretilen ayakkabının fatura fiya-
tı 45 dolar. Bu çok önemli bir gösterge…
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Son dönemin iki kritik ülkesi olan 
Çin ve İran’daki gelişmeleri, ya-
pılan hamleleri Ekonomist Uğur 

Civelek değerlendirdi. Civelek’in ilk ad-
resi Çin’di.

“Çin Merkez Bankası’nın son hamlesi-
ni iyi okumak lazım. Faizleri yüzde 1,35 
düzeyine indirdi. Enflasyon ise 1,6 dü-
zeyinde. Çin’de artık referans faiz po-
zitif bir reel getiri sunmuyor. Zorunlu 
karşılıklarını da yarım puan düşürdüler. 
Para politikasının gevşetmesi yönünde 
eğilim var. Fakat mevduatlarda tavan 
faiz uygulaması kaldırıldı. Artık mevdu-
at faizleri piyasada şekillenecek. Çin’de 
özgürlükler biraz artıyor. Ama bu piya-
sada yabancı sermaye belirleyici değil. 
Serbest ticaret bölgelerinde yabancı 
aracı kuruluşlarının girişimde bulun-
masına izin verileceği açıklandı. 

Buralar Çin mevzuatının geçerli olma-
dığı yerler. Bir de Çin’de ikinci çocuğa 
vize verildi. 1979’da başlayan yasak 
ve yıllar içinde şartlı bir esnetme var, 
şimdi izin veriliyor. Çin’de özgürlükle-
rinin arttırılmasına katkı mı yapılıyor? 
Dünyada işler kötüye giderken özgür-
lüklerin arttırılması tuhaf olur; aksine 
kurallar sıkılaşır. Çin’de büyüme ivme 
kaybediyor. Ama daha kötüye kaymasını 
engellemek için ortaya konulan dene-
me niteliğinde hamleler olarak nitelen-
dirilmeli bunlar. Çin’de orta vadede içte 

talebi uyarabilir. Belki de büyümenin 
yüzde 5’in altına kaymaması için uğraş 
veriyor olabilirler. FED’in söylemi ge-
lişen ülkeler içindeki riskten kaçınma 
eğilimini güçlendirip, baskıyı arttırıyor. 
Bunu dengeleyecek ikinci bir unsur yok. 
Çünkü Avrupa parasal genişlemeye 
rağmen, yeni risk almaktan kaçınıyor. 
Artık küçülerek sorununu çözmeye ça-
lışıyor, durgunluğu de belli ölçüde ka-
bullenmiş görünüyorlar. 

Dolayısıyla ABD’nin hamlesi, gelişen 
ülkeler üzerinde belirleyici. Gelişen 

PazarPAZAR

Çin ve İran’daki gelişmeler
 ne anlatıyor?

Her iki ülkenin de açılım yaptığına dikkat çeken 
Ekonomist Uğur Civelek, Çin’in düşen büyüme 
oranlarını daha dramatik noktalara çekmemek 
için strateji uyguladığını, İran’ın da yılların 
birikmişliğini telafi edecek metotlar üzerine 
kafa yorduğunu söyledi.

“Çin’de büyüme ivme 
kaybediyor. 

Ama daha kötüye 
kaymasını engellemek 
için ortaya bir takım 
deneme niteliğinde 
hamleler çıkıyor.”
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ekonomiler durgunlaşacak. Bir takım 
ülkeler iç talebini uyararak bu dönemi 
atlatmaya uğraşıyor. Ama sermayeye 
aşırı bağımlı olanların böyle bir şansı 
olmayacak. Çin bu önlemleri devreye 
sokuyor. Bunlar yapısal reform kapsa-
mında olan işler değil. Çin son 6 ayda 
vatandaşlarının kendisine güvenini bi-
raz kaybetti. Bunu rehabilite edebilmek 
için bazı hamleler yapıyor. Yani iç siya-
set yönü daha ağırlıklı eylemlerden söz 
ediyoruz. Ama dünyaya da şirin bir gö-
rüntü vermeye çalışıyor.”

Peki Merkez Bankaları Hafta-
sı’nda herkes sabit dururken, 
Çin neden faiz hamlesini yaptı? 
“Dünyada son bir ay içinde iki yerden 
para politikasını gevşetme hamlesi gel-
di. Bunlardan biri Hindistan... Faizleri 

6,75’e düşürdüler ama marjları var; 
çünkü enflasyonları 3,60. Çin biraz daha 
soru işaretiydi. Zira enflasyon ve faiz 
oranları aynı seviyedeydi. Onlar altına 
da düşürdüler. Büyümedeki ivme kay-
bından belli ki Çin yönetimi de endişeli. 
Kendi öngördüklerinin de ötesine geç-
miş olmalı ki, bir şeyler yapmak zorun-
da hissediyorlar.”

İran’da da ilginç bir gelişme var. 
İran Merkez Bankası Başkanı 
Seyf, altyapıyı geliştirip, ulusla-
rarası finans sistemiyle uyumu 
hedeflediklerini söyledi. Bu ne 
demek?
“1979 belli ki kritik bir tarih. Çin’de ço-
cuk yasağı ile ilgili. Bu sene İran için 
de önemli bir dönemeç. İran’da am-

bargoların başladığı, nakit varlıklarının 
dünyada bloke edildiği, İran’ın ulus-
lararası ticaretten kısmen tecrit edil-
diği bir süreç. Böyle bir dönem İran’ın 
uluslararası sistemle ödeme dengesini 
de zayıflatıyor. Şimdi P5 + 1 Anlaşma-
sı yapıldı. Yaptırımlar kalkıyor; yeniden 
bu ilişkileri kurup, geliştirmek zorunda. 
Hem arada geçen zamanda oluşan geri 
kalmışlığı kapatmak; hem de ilişkileri 
çeşitlendirmek durumunda. Onlar da 
bunu yapmaya, restore etmeye çalı-
şıyorlar. Günümüz koşullarına bakar-
sak, eskiden olan finans merkezlerinin 
gelecekte olmayacağını görebiliyoruz. 
Elinde bir tablet ile insanlar istediği her 
yerden işlem yapabiliyor. Fiziki merkez-
lere ihtiyaç yok. Finans merkezi olma 
iddiaları hayalden ibarettir. İranlılar ise 
bu kadar hayalci değil.”
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Pazar Rusya

Son dönemde gündemi belirleyen en 
önemli aktörlerin başında Rusya ge-
liyor. Sektörün de en önemli pazar-

larından biri olma özelliğini taşıyan Rus-
ya’daki son durum ne? Saint Petersburg 
ve Moskova ziyaretinin ardından, ekono-
mik yaptırımlar sonrası Rusya tespitlerini 
Dünya Gazetesi Yazarı ve Ekonomi Gaze-
tecileri Derneği Yüksek İstişare Kurulu 
Üyesi Ahmet Coşkunaydın ile konuştuk. 
Sokaktaki insan yaptırımlar konusunda 
ne düşünüyor? Rusya’nın üretime dönen 
stratejisi sonrası ilk izlenimler neler? 
Rusya turizm keşfetti. Neler yapıyor? İşte 
Coşkunaydın’ın yanıtları: 

23 Eylül’de Cumhurbaşkanı Er-
doğan Rusya’ya gitti ve Putin ile 
görüştü. Ulu Cami’nin açılış tö-
reniydi. Moskova’da açılan cami 
neden önemli?  
“Rusya, kimilerine göre 40 milyon, bana 
göre de en az 30 milyon Müslüman’ın 
yaşadığı bir federasyon. Dolayısıyla İs-
lam dini Rus yönetimi için de çok önem-
li. Örneğin geçtiğimiz yılların belediye 
başkanı Luşkov,  üç dine de birer iba-
dethane açmıştı. Bunların arasında bir 
de Zafer Parkı’nda cami vardı. Rusya, 
geçmiş yıllarda zaten İslam ülkelerinin 
en yakın dostlarından biri olma özelli-
ğini taşıyor. Libya vardı; Suriye ile ha-
len devam ediyor, Irak’ın en büyük silah 

tedarikçisiydi. Mısır’a baraj için kredi 
açan ülkeydi. Son yıllarda bu özelliğin-
de kayıplara uğradı. Ama en azından 
İslam dinine ibadethaneler düzeyinde 
katkıda bulunarak, yeniden yaklaşmaya 
çalışıyor. Bir de İslam Konferansı’na da 
gözlemci, hatta üye olmak için Putin’in 
çok ciddi ısrarları var. Kendilerinin de 
bir İslam ülkesi sayılabileceğini belir-
tiyor. Elbette buna etkin olabilmek için 
bir vesile gözüyle bakıyorlar.”

Peki Putin -  Erdoğan görüşme-
sinde masaya ne gelmiş olabilir?
“Suriye kesinlikle ortaya gelen konu-
lardan biridir. İki ülke de Suriye’yi des-
tekliyor, ama birbirine zıt kutuplardan. 
Dolayısıyla ciddi bir menfaat çatışması 
ve makas açılması var. Türkiye’nin uzun 
vadede Suriye’de nasıl bir çıkarı olaca-
ğını ben kestiremiyorum. Ama Türki-
ye’nin dahil olduğu bloğun, NATO’nun, 
ABD’nin ve AB’nin çok ciddi menfaatleri 
var. Lakin bunun tam tersi de can alıcı 
noktada Rusya için geçerli. Çünkü Rus-
ya’nın Ortadoğu’da ağaçtan düşerken 
tutunduğu son dal. Onu kaybederse, ne 
Süveyş Kanalı Bölgesi’nde, ne Cebeli-
tarık sathında, ne de Akdeniz’de barı-
namaz. Peki Türkiye şimdi ne diyecek? 
Bu arada Amerikan Dışişleri Bakanı da 
açıklamasında ‘Esad’sız bir dünya, ama 
ne zaman’ dedi. Biz nasıl bir pozisyon 

PAZAR Rusya

Yaptırımlar sonrası
 Rusya gerçeği

Ukrayna sorunundan başlayan bir süreçte batının 
yaptırımlarıyla karşı karşıya kalan, Suriye 
hamlesiyle öne çıkan Rusya’da neler oluyor?
Dünya Gazetesi Yazarı Ahmet Coşkunaydın, 
yeni stratejileri, yerinden notlarla değerlendirdi.
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alacağız; belli değil. 24 milyonluk Suri-
ye’de nüfusun yarısının evinden barkın-
dan olduğu gerçeğini önümüze koyalım. 
Yurtdışına çıkmasalar bile iç göç ile yer 
değiştirdiklerini biliyoruz. 4 milyon Su-
riye vatandaşı ülkesini terk etti. 5 yıldır 
sürüyor. 200 binin üzerinde Suriye va-
tandaşının öldüğü de biliniyor.”

Rusya’daki tespitlerinizde Uk-
rayna- Kırım bize ne anlatıyor? 
Elbette sonrasındaki petrol 
hamlesi de Rusya adına sıkıntıyı 
büyüttü. Yüksek siyasette birçok 
yorum yapılabilir. Ama sokak-
taki insan bu gelişmeler için ne 
diyor?
“Rus bir gazeteci arkadaşım beni misa-
fir etti. Sofraya bir peynir getirdi ve yakın 
zamana kadar bunun Hollanda’dan ithal 
edildiğini, ama artık bir Rus girişimci 
vasıtasıyla kendilerinin yaptığını anlattı. 
Zaman içinde aynı kaliteyi de tutturaca-
ğına dair inancını ortaya koydu. Benzer 
bir atılımın kısa süre içinde yaygınla-
şarak artacağını düşünüyorum. Birçok 
gıda maddesini Ruslar kendilerini yap-
maya başlıyorlar. Rus ekonomisinin 
içte canlanması ve milli bir değer yara-
tacağına olan eğilimi gözümle gördüm. 
Yaptırımları konuştuğunuzda sokaktaki 

insanın direnme eğiliminde olduğunu 
görüyorsunuz. Putin’in arkasında ve ne 
görürseniz, yabancı da olsa bunları da 
satın alacağız ve kendimiz yapacağız 
diyorlar. Kırım’dan dolayı Putin’e büyük 
bir hayranlık duyuyorlar. Orada yapılan 
referandumu da çok önemsiyorlar. Ama 
giderek de ekonomik darboğazı hissedi-
yorlar. Çünkü fiyatlar gıda başta olmak 
üzere çok artıyor. Ruble, bir yıl öncesi-
ne göre yüzde 50 düştü. Sokaktaki insan 
1 dolar 100 rubleye denk gelebilir kana-

atini taşıyor. Bu durum da insanları fa-
kirleştiriyor. Bize de zararı oluyor. Rus 
turist ülke dışına çıkamıyor.” 

Sokaktaki adam ne yaşandığının 
farkında mı?
“Anlıyorlar ama milli duygularla destek 
de veriyorlar. Zaten Ruslar kendilerini 
hep ayrı bir dünyada gördüler. Bunun 
için de batı dünyasının kendilerine düş-
manlık yaptığına inanarak, direnecek-
lerini söylüyorlar. Sovyetler Birliği za-
manındaki kadar olmasa bile itilmişlik 
veya izolasyon durumunun önümüzdeki 
dönemde de yaşanacağını bizzat Lavrov 
açıkladı.”

Sizce Ruslar ne yaptığını biliyor 
mu?
“İki taraf da birbirini gırtlağından yaka-
lamış durumda ve birbirlerinin ayağına 
kurşun sıkıyorlar. Mevcut durumdan 
sadece Rusya zarar görmüyor. Batı 
dünyası da şu ana kadar yaklaşık 100 
milyar avro kaybetti. Almanya’nın, Hol-
landa’nın, ABD’nin gıdada en büyük ih-
raç kapısıydı. Sadece ABD’den yılda bir 
milyon ton tavuk eti satın alıyorlardı. 
Şimdi bu mücadelede kimin nefesinin 
kesileceği çok önemli. Ama ben Rus-
ya’nın nefessiz kalacağı ihtimalini gör-
müyorum.” 

“Putin, 
kendilerinin de bir 

İslam ülkesi 
sayılabileceğini 

belirtiyor. 
Elbette buna etkin 

olabilmek için 
bir vesile gözüyle 

bakıyorlar.”
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Saint Petersburg’ta ilginç bir 
tespitiniz var. Özellikle turizm 
açısından baktığımızda bu sene 
önemli oranda azalan Rus turist 
gerçeğiyle karşı karşıyayız. Siz 
Saint Petersburg’tan daha ilginç 
tespitlerle döndünüz. Neydi on-
lar?
“Başlık şu: Rusya turizmi keşfetti. Ya-
kın dönemlere kadar ferdi olarak Rus-
ya’ya gitmek istediğinizde, turist kabul 
etmediklerini söylerlerdi. Artık turizme 
ve turiste yönelik inanılmaz altyapılar 
oluşturulmuş durumda. Gözüken o ki, 
Saint Petersburg başlangıç noktası… 
Her şey çok mükemmel, tesisler yapı-
lıyor; turistik şehir içi otobüsler cadde-
lerde dolaşıyor. Eskiden sadece Rusça 
yazılar olan noktalarda,  İngilizce uya-
rılara rastlıyorsunuz. Hatta bir Türk ku-
ruluşunun da orada yaklaşık 200 milyon 
dolarlık beş yıldızlı turistik bir yatırımı 
var. Sadece bu yatırım bile Saint Pe-
tersburg’un gelecekte nasıl bir turistik 
kent olacağının göstergesi. Rusya biz-
den, bize yurtdışından gelen potansiyel 
üzerinden turist kapacak. Ama Saint 
Petersburg değil, Soçi bölgesinde…  
Bire bir olmasa bile Antalya’ya yakın ik-
lime sahip.”

Mesele sadece turizmden ibaret 
değil. Yaptırımların sonrasında 
Putin’in yaptığı bir açıklama var. 
Rusya yeni bir stratejiye geçiyor. 
Rusya enerji ihraç eden ve ihti-
yaçlarını ithalat yoluyla karşıla-
yan bir ülke olmaktan çıkacak. 
Şimdi ihtiyaçlarını iç üretimle 
karşılamaya yöneliyorlar. Yeni 
bir rakip mi geliyor? Hammadde 

sahibi bir rakiple karşı karşıya 
mı kalacağız?
“Ekonomimize baktığımızda ithal et-
tiğimiz enerji için çok ciddi bir kaynak 
harcaması yapıyoruz. İkinci en büyük 
giderimizi de savunma harcamaları 
oluşturuyor. Rusya enerji ve silaha para 
vermiyor; çünkü üretimi var. Neye para 
veriyor? Gıda, tekstil gibi ürünlere… 
Bunları yakın zamanda elindeki olanak-
ları kullanarak harekete geçireceğine 
inanıyorum. Özellikle tekstil alanında 
sanılanın aksine altyapıları var. Şu ha-
tırlatmayı yapalım. Türkiye’de tekstili 
kuran Ruslar’dır. Tekstilin ilk nüvesi-
ne Ruslar aracılık etti. İstiklâl Savaşı 
sonrası Atatürk döneminde, akabinde 
Süleyman Demirel sürecinde en büyük 
yatırımları Türkiye’de Ruslar’ın deste-
ğiyle yaptık. Yani bir üretme kültürleri 

var; tercihen üretmiyorlardı. Geçmiş 
yıllarına dönersek, lüks ve ara malı 
üretimine önem vermemiş; ağır sana-
yiye ağrılık vermişler. Sıkıntı çekseler 
bile, bu süreçten ciddi bir yara almadan 
çıkacaklardır.”

Yeni strateji üretim… Hammad-
de sahibi rakibi açalım. Bundan 
beş sene sonra doğru bir yapı-
lanma halinde, Türk üreticisinin 
en büyük rakibi Ruslar. Bununla 
baş etmek mümkün değil. O za-
man Türk işadamları, yeni stra-
tejiyle nasıl entegre olabilirler?
“Dört beş yıl sonra Rus kobilerini konu-
şacağız. Türk firmaları olaylara çok kısa 
vadeli bakıyor. Onun için uzun vadeli ve 
sabırla hareket etmek gerekiyor. Sebat 
edecek kuruluşlar olursa, kesin kârlı 
çıkacakları bir gerçek. Ama bir iki yıl 
paraya döndürülmesi hedeflenen yatı-
rımlar çıkmaz sokaktır. Rusya’ya bugün 
mal satanların, ileride sıkıntı yaşaya-
cağı açık. Yeni süreçte üretimi orada 
düşünmeye başlamalılar. Şu an böyle 
bir portföy yok. Örneğin tekstil umut 
vaat edebilir. Ruslar’ın yüzlerce tekstil 
fabrikası ölü vaziyette. Bunları canlan-
dırmak ya da sıfırdan yatırım yapmak 
mümkün. Ama orada iş yapmak kolay 
değildir. Kendilerine göre değişik alış-
kanlıkları var. Bize benzeyen bir tavırla-
rı söz konusu: Burası Rusya… Bürokra-
tik zorluklar var.” 

Rusya’nın geleceğini nasıl görü-
yorsunuz?
“Rusya bir kuyumcu dükkânı gibi. El-
mas yatakları, kömür rezervleri, doğal-
gaz ve petrol avantajları var. Bugünden 
üretim modeline geçen bu ülke ile ortak 
olmanın yollarını aramalıyız.”

“Rusya bir kuyumcu 
dükkânı gibi. 

Elmas yatakları, 
kömür rezervleri, 
doğalgaz ve petrol 

avantajları var. 
Bugünden üretim 

modeline geçen 
bu ülke ile 

ortak olmanın 
yollarını 

aramalıyız.”
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Çin’in üçüncü çeyrekte yüzde 
6.9 büyüme ile 7 bandının altına 
düşmesi rakamların ötesinde pi-
yasada nasıl hissediliyor?

“Bilindiği gibi Çin Amerika’dan sonra 
dünyanın en büyük ikinci ekonomisine 
sahip. Yakın zamanda Çin’in yavaşlama 
sinyalleri verdiğini görüyoruz. Çin’den 
3. çeyrekte gelen büyüme ile ilgili olum-
suz haberler hem küresel ekonomiler-
de hem de yurtiçi piyasalarda resesyon 
endişelerini de beraberinde getiriyor. 
Çin’in dünyanın en büyük pamuk, bakır, 
alüminyum ve petrol gibi emtiaların tü-
keticisi olmasının yanında, küresel bü-
yümenin neredeyse yarısını tek başına 

sağlıyor olması da önemlidir. Dolayısıy-
la bu büyüklükteki bir devin yavaşlıyor 
olmasının dünya piyasalarında yarata-
cağı durgunluğu tahmin etmemizin zor 
olmadığını düşünüyorum. Çin pazarın-
daki küçülme ile paralel düşen talep 
hemen her ülkeyi etkilerken, özellikle 
Çin sanayisinin tedarikçisi durumunda 
olan ülkelerde ciddi sıkıntılara neden 
oluyor. Gelişmeler tüm dünyada olduğu 
gibi, bizim ekonomimizi de derinden et-
kiliyor.” 

Dünyadaki daralmanın Çin eko-
nomisine ve bağlantılı olarak 
dünya pazarlarına etkisi sizce ne 
olur?

Pazar ÇinPAZAR Çin

“Zorluklara rağmen
 Çin pazarında 
 ısrar edilmeli”

Dünyadaki genel sıkıntılardan Çin’in de payını 
aldığını belirten AYSAD Başkan Yardımcısı,
Kopuzlar Deri San. Tic. A.Ş. Gürkan Kopuz, 
her şeye rağmen bu büyük pazarda Türk 
üreticisinin ısrarlı tutumunu koruması 
gerektiğini söyledi.
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“1 milyar 400 milyona yakın nüfusuyla 
Çin ekonomisi son yıllarda hızlı geliş-
me kaydetti. Ekonomide uygulanan re-
formist politikalar neticesinde düşük 
maliyetli emek, enerji ve düşük değerli 
kurlar nedeniyle Çin ekonomisi her yıl 
yüzde 9’ları aşan büyüme değerlerini 
yakaladı. Çin güçlü ihracatı ile dünyada  
ticaret fazlası veren ender ülkelerden 
biri. Dolayısıyla Çin’deki büyümenin ih-
racat temelli olması ve çeşitli neden-
lerle Rusya, Avrupa ve gelişmiş ülke 
ekonomilerinde durumun hiç de iç açıcı 
olmaması ve iç pazarlarındaki daralan 
talep nedeniyle Çin’deki gelişmeler or-
tak bir fotoğraf ortaya koyuyor.” 

“Emek yoğun bir endüstri olan ayak-
kabı sanayiinde çoğu Avrupa ülkesinin 
yüksek işgücü maliyetleri nedeniyle bu 
faaliyetleri terk etme eğilimleri ortada. 
2 bin’li yıllardan sonra Asya kıtasında-
ki Çin, Vietnam, Hindistan gibi ülkeler 
dünya ayakkabı üretimi içerisindeki 
paylarını arttırdılar. Çin dünya ülkele-
ri arasında şu an ayakkabı üretiminin 
miktar bazında en fazla yapıldığı ülke-
lerin başında gelmektedir. Bu gelişme 
başta ABD’li ayakkabı üreticileri olmak 
üzere pek çok üreticinin bu ülkede ya-

tırım yapmasına yol açtı. Ayrıca Hong 
Kong’un Çin tarafından devralınmasıyla 
Hong Kong’un dış ticaretteki birikimi de 
Çin’e önemli bir rekabet avantajı getir-
di. Son yıllarda her ne kadar Çin’de üre-
tilen ayakkabıların kalitesinde iyileşme 
görülse de artan çevre ve işgücü ma-
liyetlerine oranlı ortalama fiyatlarında 
da belli bir yükselme gözleniyor. Sonuç 
olarak artan maliyetlerle Çin’deki üreti-
min komşu ülkelere kaydığı görülüyor.”

Son ek vergi uygulaması ile ilgili 
ne düşünüyorsunuz?

“2000’li yıllarda ortaya çıkan çevre kir-
liliği, yüksek üretim maliyetleri gibi se-
beplerle deri sektörü üretimde doğuya, 
Çin, Pakistan ve Hindistan gibi ülkele-
re kaydı. Bunun neticesinde bu ülkeler 
deri sektöründe bizim gibi deri ve deri 
mamulleri üreticilerine ciddi bir rakip 
oldular. Çok net ki haksız bir rekabet 
yaşandı. Bu haksız rekabetin neticesin-
de özellikle de 10 yıl boyunca değerinin 
çok altında seyreden düşük kurun da 
(TL)  etkisiyle sektör ciddi bir ithalat 
baskısı yaşadı. Bu dönemde hızla artan 
ithalat ile ayakkabıda 900, saraciyede 
430, bitmiş deride 394 milyon USD gibi 

ciddi ithalat rakamlarına ulaşıldı. Bu 
iç pazarın kaybedilmesine, sektör fir-
malarımızın kapasite kullanımlarında 
azalmaya ve sermaye yapılarında za-
yıflama yaşanmasına neden oldu. Ma-
alesef ithalat baskısı ile son senelerde 
birçok firma ve yan sektörler sahadan 
çekildi. Ayakkabının insanlar için bir 
lüks değil, aksine bir ihtiyaç olduğu dü-
şünüldüğünde Türkiye gibi nüfusu 80 
milyona dayanmış ve tüketim alışkan-
lıkları her geçen gün artan bir ülkede 
iç pazarın tekrar geri kazanılmasının 

“Ülkemizde gelecekte 
oluşturulacak ekonomik 
modellerde ülke sana-
yicisinin güçlenmesini, 

daha çok üretmesini 
kolaylaştıracak strateji 

esas alınmalıdır.”

Sektörün
Birleştirici Gücü

SVS Tekstil Ayakkabı
Malz. San. ve Tic. Ltd. Şti.

Aymakoop San. Sitesi 
B-1 Blok No: 18
Başakşehir-İSTANBUL
T: +90 212 549 27 06 pbx
F: +90 212 549 27 66
info@svstekstil.com
www. svstekstil.com 
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önemli olduğunu düşünüyorum. İç pa-
zarımızı kazanmanın dış pazarlara açıl-
mada önemli bir lokomotif olacağına 
inanıyorum. Ne mutlu ki son zaman-
larda kamuda değişen yeni anlayış, 
sanayinin sürdürülebilir bir büyümede 
öneminin anlaşılmasıyla üreticilerimize 
bir nebze de olsun nefes aldıran itha-
latta ek vergiler getirildi. Her ne kadar 
çevremizde Irak’taki şiddet olayları ile 
başlayan ve Suriye, Rusya, Ukrayna  gibi 
bizim için önemli dış pazarlarda devam 
eden jeopolitik krizler nedeniyle sektör 
bu ek vergilerin faydasını yeterince gö-
rememiş olsa da, uzun vadede getiri-
len bu ek vergilerin sektörün yapısının 
düzelmesinde ve kapasite kullanımına 
önemli katkı sağlayacağını zannediyo-
rum. Dolayısıyla ülkemizde gelecekte 
oluşturulacak ekonomik modellerde 

ülke sanayicisinin güçlenmesini, daha 
çok üretmesini kolaylaştıracak model-
lerin uygulanmasının önemi büyüktür.”

Çin tehlike mi, fırsat mı, 
ortak mı?

“Aslında hiçbirini birbirinden ayırma-
dan her biri şeklinde yaklaşabiliriz. 
Çünkü Çin 1,5 milyarı bulan nüfusuyla 
dünyanın en büyük pazarlarından birisi. 
2014 yılı verilerine bakıldığında bile 2,3 
trilyon dolar ihracatı, 1,9 trilyon dolar 
ithalat rakamları ile Çin’in dünya tica-
ret hacmi içerisinde nasıl bir dev olduğu 
görülebilir. Dünyanın ekonomik büyü-
mesinin yaklaşık üçte birini tek başına 
sağlayan Çin, alacağı seyirle tüm dünya 
ekonomileri için tehdit de olabilir, fırsat 
da... Çin’e son 15- 20 sene içerisinde 

her gidip geldiğimizde gelişmeyi gözle-
rimizle gördük. 100-200 binlik kasaba-
ların, tarımsal kırsal alanların 3-5 yıllık 
süreçlerde 20-30 milyonluk şehirler 
haline dönüştüğünü ve bu süreçte bu 
ülkeye nasıl bir yabancı yatırım aktığını 
gözlemleyebiliyorsunuz. Her ne kadar 
kişi başına düşen gelir düzeyi düşük de 
olsa özellikle son 15 yılda hızlı büyü-
me kaydeden orta sınıfıyla hayli yüksek 
miktarda tüketim harcaması yapıldığını 
görebilirsiniz. Yani Çin’de alım gücünün 
artmasıyla tüketim alışkanlıklarıda de-
ğişiyor.Çin her geçen gün büyüyen ve 
tüketen bir pazar haline geliyor.Bu da 
tüm dünya ekonomileri için pazar an-
lamında bir fırsattır. Çin’in deri ve deri 
mamulleri rakamlarına baktığımızda bu 
ülkenin 26 milyar USD gibi ithalat ra-
kamlarıyla dünyanın en büyük ithalat-
çı ülkelerinden biri olduğu görülebilir. 
Yine bizim Çin ile yaptığımız deri ve deri 
mamulleri ticaretinde 2013 rakamları-
nı ele aldığımızda, aleyhimize gelişmiş 
877 milyon USD ithalat rakamı orta-
dadır. Çin’in ithalat rakamlarının daha 
önümüzde çok büyük pazar fırsatının 
olduğunu gösteriyor. Tabii ki Çin kolay 
bir pazar değil. Bir takım zorluklardan 
dolayı bu pazardan uzaklaşmamak ge-
rekiyor. Israr edilmesi lazım... Türk deri 
sektörü arz yeterliliği, mevcut üretim 
kapasitesinin çeşitliliği ve katma değeri 
yüksek özel yaratıcılık gerektiren üre-
tim yapabilmesi çerçevesinde Çin eko-
nomisi içinde elde edebileceği daha bü-
yük bir payın olabileceğini düşünmeli.”
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Çin ekonomisi dünyanın günde-
minde… Önce borsasındaki şiş-
kinliği alan, sonra devalüasyon  

fırtınasıyla gündem yaratan ülkenin bu 
yolla dış pazarlardan pay kapma hede-
fi uzmanlarca ortaya konuldu. Konuyla 
ilgili görüşlerini aldığımız Türk-Çin İş 
Konseyi 2. Başkanı Yavuz Onay hem Çin 
ekonomisi hem de özelde ayakkabı sek-
törüyle ilgili tespitlerini paylaştı.

“İhracata endeksli ve dünyanın ucuz 
mal üretimhanesi olan Çin’de deva-
lüasyonun ihracata faydası olacağı yö-
nündeki algılar eksiktir. Çin ile birlikte 
diğer ülkelerde de devalüasyon söz ko-
nusu olduğu göz ardı edilmemelidir. Bu 
nedenle gelişmenin Çin ihracatını etki-
lemesiyle ilgili çelişkiler var. Ülkenin 
dış pazar sıkıntısı çekeceğini öngörüyo-
rum. Mesela Türkiye’ye olan satışların-
da kayda değer artış olmayabilir. Çünkü 
TL de devalüe oluyor ve bu da ithalatı 
pahalı hale getiriyor. Ayrıca Çin, ürettiği 
malların hammaddesinin büyük bölü-
münü ithal ediyor. Dolar ve avro ödeme 
yapıldığı dikkate alınırsa, bunun RBM 
(RenMinbi) bazında maliyetleri arttıra-
cağı kesin. Hal böyleyken Çin kendini 
toparlamazsa, bankacılığın üretime 
verdiği kredilerde batıklar ve patlama-
lar yaşanabilir. Bu da borsayı ve yatı-
rımları olumsuz yönde etkiler. Güçlü 

Çin ekonomisi, durgun Çin ekonomisine 
dönüşür. Bizler de buna bağlı olarak 
dış pazarlarda Çin’in yaratacağı olası 
pazar boşluklarına karşı duyarlı olma-
lıyız. Özellikle Orta Asya, Doğu Afrika ve 
BDT sahalarına özen önem vermeliyiz. 
Elbette bunun gerçekleşmesi çok kolay 
değil. Çünkü bizde de dışa karşı işbirliği 
ve paylaşım eksikliği var. Bu durum fer-
di hareketleri öne çıkarırsa, açılan alanı 
ne kadar dolduracağımız da soru işareti 
haline gelir.”

“Çin ayakkabısı Türk ürünüyle 
mukayese kabul etmez”

Çin’in değerlendirmesini ayakkabı sek-
törü üzerinden de yapan Onay, işsizlik 
sorununu çözmek adına ülkede ayak-
kabı üretimi üzerinde en büyük yere 
sahip deri ve spor ayakkabılara dikkat 
çekti. Orijinal, fason ve sahte üretimde 
uzmanlaşmış ve teşvik edilen yapısını 
vurgulayan Yavuz Onay değerlendirme-
sini şu sözlerle paylaştı: “Sahte ayak-
kabılar kalitesizdir ve kanserojen kim-
sayallar içerir. Bu nedenle bu başlığı 
konuşmaya bile gerek yok. Orijinallere 
yapılan fason üretimde ise muhatap 
marka sahipleridir ve onlar tarafından 
ihraç edilir. Çin’in kendi markaları ise 
ucuzluğuyla ve kalitesizliğiyle ünlüdür. 

Pazar ÇinPAZAR Çin

“Devalüasyon
 Çin’e fayda getirmez”

Çin ekonomisinde yaşanan arka arkaya deva-
lüasyonların, ülkenin ihracatında fayda getir-
meyeceğini belirterek farklı bir bakış açısı ser-
gileyen Yavuz Onay, ihracatçıyı Çin’in yaratması 
muhtemel pazar boşlukları konusunda uyardı.
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Dar gelirlilerin sıkıntısını geçici ola-
rak çözmeyi amaçlar. Ortalama 6 ay 
kullanım ömrüne sahiptir. Bu nedenle 
Çinliler, Çin’de marka tercihi yapsalar 
dahi, Türkiye’deki ayakkabıların kalite-
sini ve ucuzluğunu yakalamaları müm-
kün değildir. Kimsenin konuşmadığı bir 
gerçek var ki, iki ülke menşeili ürünleri 
mukayese ettiğinizde kalite/fiyat den-
gesi esas alınırsa, Türk ayakkabıları ve 
tekstili, Çin’e oranla Türkiye lehinedir. 
Bu nedenle iç piyasada satılan ucuz ve 
niteliksiz Çin malı ayakkabılar, kaliteli 
markalı ürünlerin yerini dolduramaz. 
Sadece korkmamak ve her malın alı-
cısının farklı olduğunu bilmek gerekir. 
Önemli olan kaliteyi ve modayı takip 
edip, kusur işlemeden yola devam et-
mektir.”

MÜSİAD Çin’de İş Fırsatları Paneli düzenledi
Müstakil Sanayici ve İşa-
damları Derneği, Çin’de 
İş Fırsatları konulu paneli 
MÜSİAD Genel Merkezi’nde 
gerçekleştirdi. 

Programda moderatörlük yapan MÜSİAD 
Uluslararası İlişkiler Komisyonu Başkanı 
Ahmet Selvi, Çin hakkında önemli bilgiler 
verdi. Ahmet Selvi konuşmasında, Çin’in, 
1,4 milyara yaklaşan nüfusu, 3,5 trilyon 
dolar döviz rezervi ve 2,3 trilyon dolar ih-
racatı ile yavaşlamaya başladığı iddiala-
rına rağmen yüzde 7 oranında büyüdüğü-
nü söyledi.  Selvi, MÜSİAD ticari açıdan 
önemli olan ülkeler hakkında paneller 
düzenleyerek, iş dünyasını aydınlattıkla-
rını belirtti.

MÜSİAD Genel Başkanı Nail Olpak ise, 
konuşmasında şu sözlere yer verdi:

“İki ülke arasındaki ticari rakamlara gir-
meyeceğim ama net bir şekilde bildiğimiz 
bir konu var ki, 550 milyon dolar ihracat-
tan biz 2,9 milyar dolarlara geldiğimizden 
bahsederken, ithalatımız da 25 milyar 
dolarlara geldiğini görelim. Ciddi bir cari 
açığımız var. Ama Çin’i değerlendirirken 
belki Asya milletleri içerisinde bir değer-
lendirmenin doğru olacağını söylemek is-
terim. Çin, Hindistan ve Rusya’yı bundan 
sonraki sürecin önemli ülkeleri olarak 
görelim. 1980’li yıllara bakıldığında dünya 
ekonomisindeki ilk 10 ülkenin 7’sinin ge-
lişmiş üçü de gelişmekte olan ülke şek-
linde değerlendiriliyordu. Bugün ilk 10’a 
bakıldığında orada 7’si o zamanın geliş-
mekte olanları 3’de gelişmiş ülkeleri ha-
line gelmiştir. Ben şahsi olarak 1990’dan 
beri Çin’le iş yapan biriyim. O günlerden 
bugüne Çin aynı Çin değil. Sürekli bir 

gelişme içerisinde. İki ülke ilişkilerin-
de siyasetçilerimiz belirleyici oluyorlar.  
Elbette ticareti yatırımı biz götürüyoruz 
ama iki ülke arasındaki ilişkide siyaseten 
bir soğukluk varsa bunun ticarete yansı-
maması mümkün değil.” 

Programa konuşmacı olarak katılan Bo-
ğaziçi Üniversitesi Asya Çalışmaları Mer-
kezi Araştırma Görevlisi Altay Atlı, yüzde 
10’luk büyümenin altına düşmesine rağ-
men Çin’in hala yüzde 6,5 - 7 oranında 
büyümeye devam ettiğini vurguladı. 17 
trilyonluk bir satın alma gücü olan bir 
ekonomiden bahsedildiğine işaret eden 
Atlı, “Dünyanın en fazla yabancı yatırım 
alan ülkesi ve aynı zamanda giderek daha 
fazla yurtdışında yatırımcısı olan ülke yo-
lunda devam ediyor. 730 milyar dolarlık 
yatırımı Çin’in dışındadır” dedi.
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Birleşmiş Markalar Derneği üyesi 32 
markanın 37 temsilcisinden oluşan 
bir heyet, Eylül ayı içinde Tahran’a 

bir ticaret turu gerçekleştirildi. Soysal 
işbirliğiyle düzenlenen 3 günlük ticaret 
turunda, 12 AVM ve cadde ziyaret edildi, 
İran’daki fırsatlarla ilgili 8 oturum yapıldı. 
İranlı yatırımcılar, “master franchisee”ler 
ve ülke danışmanlarıyla 249 ikili görüşme 
gerçekleşti.

Ziyaretin ilk gününde Tahran Ticaret Mü-
şaviri Himmet Geriş,Türkiye-İran ticari 
ilişkilerini aktardı. İran’ın önemli pera-
kende danışmanlık firmalarının yönetici-
leri İran’ın dünü, bugünü, yarını ve İran 

perakendesi hakkında bilgiler verdi. Bo-
rusan Lojistik Genel Müdürü Kaan Gür-
genç İran’da lojistik ve nakliye konularını 
anlatırken Mango Bölge Direktörü Hüse-
yin Gölcük uluslararası bir markanın İran 
deneyimlerini paylaştı.

İran ziyaretinin en önemli bölümünü ilk 
gün yapılan ikili firma görüşmeleri oluş-
turdu. 25 İranlı yatırımcı, AVM yönetimi, 
franchise grubu ve servis sağlayıcı, 32 
BMD markasıyla toplamda 249 toplantı 
yaptı. Bu toplantılarda, Türk markaları-
nın İran pazarına nasıl girebilecekleri, yol 
haritaları tartışıldı, karşılıklı beklentiler 
ve projeler paylaşıldı.

Pazar İranPAZAR İran

Türk markaları 
 gözünü İran’a dikti

Birleşmiş Markalar Derneği üyesi 32 markanın 
37 temsilcisinden oluşan bir heyet, Eylül ayı 
içinde Tahran’a bir ticaret turu gerçekleştirildi. 

“16 milyar dolarlık 
ticaret hacminin 
30 milyar dolara 

çıkması amaçlanıyor. 
Türk markalarını bu 

büyük hedeften 
yaralanmaya 

davet ediyoruz.”
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Borusan Lojistik Genel Müdürü Kaan 
Gürgenç ev sahipliğindeki akşam yeme-
ğine Tahran Büyükelçimiz Rıza Hakan 
Tekin de katıldı. İran’la verimli iş ilişkile-
ri kurulmasını veya mevcut bağlantıların 
artarak devam etmesini dileyen Büyükel-
çi Tekin, her konuda yardımcı olmaya ha-
zır olduğunu belirtti.

İki gün boyunca gerçekleşen AVM ve cad-
de ziyaretlerinde Tahran’daki perakende 
hayatı gözlemlendi, tüketici tercihleri 
ve davranışları incelendi. Ziyaret öncesi 
Türkiye’de gerçekleyen toplantıda ortaya 
konulan görüşler ise, bu organizasyonun 
önemini gözler önüne seriyordu:

İran, 30 milyar dolar için Türk 
markalarını bekliyor

İran Mall CEO’su Reza Samizadeh, İran 
ekonomisinin yeni dönemde hızlı büyüme 
potansiyeline sahip olduğunu belirterek, 
yurt dışına yatırım planlayan Türk marka-
larını ülkesinde daha etkin olmaya davet 
etti.

İran’daki fırsatları anlatan İran Mall 
CEO’su Reza Samizadeh, “Türkiye ile 
İran arasında Tercihli Ticaret Anlaşması 
imzalandı. 16 milyar dolarlık ticaret hac-
minin 30 milyar dolara çıkması amaçlanı-

yor. Türk markalarını bu büyük hedeften 
yararlanmaya davet ediyoruz. İran’da çok 
sayıda AVM yatırımımız var. Dünya mar-
kalarının yanında Türk markalarını da 
mutlaka görmek istiyoruz” dedi.

İran Mall CEO’su Reza Samizadeh, ko-
nuşmasında, diğer ülkelerle ilişkilerin 
yumuşaması, nükleer silahsızlanma an-
laşması ve sıkıntıların azalmasının İran’ın 
ekonomisine büyük zenginlik katacağını 
vurguladı.

İran para biriminin Merkez Bankası-
nın sıkı kontrolü altında bulunduğunu 
vurgulayan Samizadeh, para akışı ve pet-
rol ihracatının da kontrol altına alındığını 
ve diğer ülkelerle ekonomik ilişkiler yu-
muşarsa ekonomik büyümenin daha da 
artacağını söyledi.

Samizadeh, İran nüfusunun hızla arttı-
ğını belirterek, “İyi eğitim almış, kalifiye 
elemanın bulunması önemli bir avantaj. 
Altyapısı çok gelişmiş olduğu için ülkenin 
her yerine rahatça ulaşabilirsiniz. Elekt-
rik, su harcamaları ve ulaşım maliyetleri 
düşük. 2014 yılında ülkelerimiz arasında 
Tercihli Ticaret Anlaşması imzalandı. 
Bugünlerde 16 milyar dolarlarda olan ti-
caret hacminin 30 milyar doların üzerine 
çıkmasını bekliyoruz. Yurt dışına yatırım 
planlayan Türk markaları İran’da daha 
etkin olabilirler. Karşılıklı faydaların sağ-
lanması önemli” diye konuştu.
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BMD Başkanı Sami Kariyo ise işbirliği-
nin geleceğe yönelik potansiyel dikkate 
alınarak değerlendirilmesi gerektiğine 
dikkat çekti 

“Tahran’ın en büyük AVM projesi için İs-
tanbul’da İranlı yatırımcıyla başlattığımız 
temasları da ilerletiyoruz. Ancak bu yatı-
rımları sadece perakende veya alışveriş 
merkezi yatırımı olarak düşünmemek 
lazım, sanayi, ticaret, turizm, altyapı vb. 
yatırımlarla Türk şirketleri İran’a bir an 
önce girmelidirler, bu alanlarda İranlı 
şirketlerle işbirliği yapmalıdırlar.

Türk markaları olarak İran pazarına ne 
kadar erken girersek o kadar avantajlı 
olacağız. Özellikle tarihi ve kültürel yakın-
lığımız sayesinde bu ülkede önemli adım-
lar atabileceğiz. Kısa ve orta vadede çok 
avantajlı konumda olduğumuz İran paza-
rında bu konumumuzu uzun vadede de 

koruyabilmek için stratejiler oluşturmak 
gerektiğine de inanıyorum. Bu durum ta-
rihteki Türk-İran rekabetinden kaynakla-
nıyor. Biliyorsunuz tarihte her zaman re-
kabet halinde olduğumuz bir ülkeydi İran. 
Bugün biz daha avantajlı konumdayız an-

cak bu avantajımızı kullanıp, İran’a güçlü 
biçimde yerleşemediğimiz takdirde İran 
gelecekte perakende, sanayi, turizm ve 
hatta askeri alanda Türkiye’ye rakip ola-
caktır. Bu nedenle, stratejimizi bugünden 
sağlam biçimde belirlemekte fayda var.
Diğer yandan, İran’ın uluslararası ticaret-
le ve perakendeyle yakınlaşması, ülkede 
fikri mülkiyet haklarında da ilerleme sağ-
layacaktır. Gerek uluslararası markaların 
gerekse de Türk markalarının önemli ön-
celiklerinden olan fikri mülkiyet hakları 
konusunu, markaların İran pazarına giri-
şinde önemli bir etmen olarak görüyoruz. 
Bu sorunun çözümünde atılacak adımlar 
İran’ın da yararınadır”.

İran’a ziyarette katılımcı markalar ise 
şunlar oldu: Avva, Aydınlı Grup, Boyner, 
Chakra, Çilek, Deichmann, Derimod, 
Desa, E-bebek, Gizia, İGS, İmza, İnci, 
İpekyol, Mavi, Mudo, Penti, Perspecti-
ve, So Chic, Tekzen, Tudors, Twigy, Orka 
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Deri, deri konfeksiyon, saraciye, 
ayakkabı ve ayakkabı yan sanayi 
üreticilerinin Ekonomi Bakanlı-

ğı’nın desteğiyle İDMİB tarafından orga-
nize edilen İran çıkarması için geri sayım 
başladı. 

TASEV Başkanı İslam Şeker’in organi-
zasyonunu yürüttüğü projenin iki ülke 
firmalarının kuracağı ilişkiler adına kri-

tik önem taşıdığı vurgulanıyor. Deri, deri 
konfeksiyon, saraciye, ayakkabı ve ayak-
kabı yan sanayi üreticilerinin katılımıyla 
gerçekleşecek etkinlik kapsamında, Türk 
firmaları alım gruplarıyla ikili iş görüş-
meleri,  pazar ziyaretleri ve resmi kuru-
luş temsilcileriyle görüşmeler yapılacak.
 alım gruplarıyla ikili iş görüşmeleri,  pa-
zar ziyaretleri ve resmi kuruluş temsilci-
leriyle görüşmeler yapılacak.

Pazar İranPAZAR İran

Türk işadamlarının 
 İran çıkarması

Türk işadamları ambargoların kalkmasının 
ardından İran atağına geçti. Ayakkabı Yan 
Sanayicileri Derneği’nin en büyük katkıyı 
yaparak ön aldığı İran Deri ve Deri Ürünleri 
Sektörel Ticaret Heyeti 12 -17 Aralık 2015 
tarihleri arasında Tahran ve Tebriz’de olacak.



71



72

İran Merkez Bankası Başkanı Veliyullah 
Seyf, ambargolar sonrası İran ve Tür-
kiye arasındaki finansal ilişkilerin daha 

sıkı devam edeceğini söyledi.

 Ambargoların kalkması kararı ile birlik-
te, dünya finans sektörüne uyum sağla-
mayı hedefleyen İran, bankacılık sektörü 
geliştirdiği yeni yazılım ve teknikleri baş-
kent Tahran’da sergiledi.

İran’ın başkenti Tahran’da düzenlenen 
”Bankacılık, Yazılım ve Teknik Altyapı 
Hizmetleri Fuarı” uluslararası finans 
temsilcilerinin yoğun katılımı dikkat çek-
ti. İran bankaları; fuarda, sanal alışveriş-
ten, ATM ve pos hizmetlerine, uluslarara-
sı para tranferi yazılımlarına kadar birçok 
yerli teknoloji ürününü sergiledi.
İran Merkez Bankası Başkanı Veliyullah 
Seyf, İran’ın bankacılık ve uluslararası 
para tranferi konusunda dünya ile uyum 
sağlayacak yeterliliğe sahip olduğuna 
dikkat çekti. Seyf, yeni dönemde Türkiye 
ile daha sıkı ilişkiler kurmayı planladıkla-
rını belirterek, şunları söyledi:

“Türkiye ile herzaman iyi ilişkiler içinde 
olduğumuz için mutluyum. Türk ban-
kaları özellikle Merkez Bankası am-
bargo zamanında bile bizim için servis 
sunuyordu. Ambargolar aslında bizim 
ilişkilerimizin de artmasına neden oldu 
ki bu ilişkiler olumlu ve iki tarafın da 
yararınaydı. Ambargolar sonrasında da 
var olan ilişkilerin daha da gelişeceğini 
düşünüyorum. Türkiye ile İran arasında 
ambargolar kalktıktan sonra bu ilişkiler 
daha da artacak.”

Fuarın düzenleyicisi, E-bankacılık Geliş-
tirme Merkezi Genel Müdürü Dr. Muham-
med Bayat hedeflerini şöyle anlattı:

“Hedefimiz İran ın jeopolitik ve stratejik 
olarak bütün alanlarda kendine düşen 
payı almasını sağlamak. Uzun süredir 
devam eden ambargolar yüzünden en-
düstriyel finansal ve bankacılık alt ya-
pısı eksikliği oluştu ve Nükleer anlaşma 
sonrası oluşan elverişli ortamda sek-
tördeki uluslararası açığı kapatmak için 
teknik ve yazılım alt yapısını geliştirmek 
için çabalıyoruz.”
Haber: Yakup Aslan

Pazar İranPAZAR İran

İran’dan 
 bankacılık atılımı

İran bankacılık alt yapısını geliştiriyor. 
Ambargolar sonrası uluslararası finans 
sektörü ile uyumu hedefleyen İran, 
sektördeki yenilikleri “Bankacılık, Yazılım ve 
Teknik Altyapı Hizmetleri Fuarı”nda tanıttı. 



73



74

Dünyada düşen iş hacmi ihracat pa-
zarlarında problem yaratırken, iç 
piyasada da alacaklar ile ilgili aç-

maz büyüyor. Türkiye Bankalar Birliği 
(TBB) Risk Merkezi Eylül ayı verilerine 
göre bankalara ibraz edilen çek tutarı 
yılın ilk dokuz ayında geçen yılın aynı dö-
nemine göre yüzde 12 artarak 487 milyar 
TL olarak gerçekleşti. Bu dönemde, ibraz 
edilen çek adedi ise yüzde 2 azalarak 17 
milyon oldu. 

İlk dokuz ayda, karşılıksız işlemi yapılan 
çek adedi bir önceki yılın aynı dönemine 
göre yüzde 15, karşılıksız işlemi yapılan 
çeklerin tutarı ise yüzde 41 oranında arttı.
Bu dönemde, parasal tutarı 19,7 milyar 
TL olan 557 bin adet çek için karşılıksız 
işlemi yapıldı. Aynı dönemde, karşılıksız 
işlemi yapılan 2,9 milyar TL tutarında-
ki 109 bin adet çek, daha sonra ödendi.  
Karşılıksız işlemi yapılan çeklerin banka-
lara ibraz edilen çeklere oranı, Eylül 2015 
ayında, adet olarak yüzde 3,4 ve tutar ola-
rak yüzde 3,8 oldu.

Karşılıksız işlemi yapılan çeklerin banka-
lara ibraz edilen çeklere oranı, adet ola-
rak yılın ilk dokuz ayında, geçen yılın aynı 
dönemine göre 0,5 puanlık artış ile yüzde 

GündemGÜNDEM

Reel sektörün en önemli problemi haline 
dönüşen alacakların tahsilindeki sıkıntılar, 
her geçen gün uzayan vadeleri de tetikleyip, 
piyasada öne çıkıyor. Karşılıksız çek ve 
protestolu senet oranlarındaki dramatik 
artış ise, probleme acil çözüm ihtiyacını 
masaya koyuyor.

Piyasalarda
 tahsilât alarmı   
 büyüyor
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3,3 olurken, tutar olarak 0,9 puanlık artış-
la yüzde 4,1 düzeyinde gerçekleşti. 
Eylül 2015 ayında karşılıksız işlemi yapı-
lan çek adedinin en fazla olduğu 5 il, sı-
rasıyla İstanbul, Ankara, Antalya, İzmir ve 
Bursa oldu. Tutar olarak en fazla karşılık-
sız işlemi yapılan çeklerin bulunduğu iller 
arasında ilk sırada İstanbul yer alırken bu 
ili Ankara, Antalya, İzmir ve Kocaeli izledi. 

Eylül 2015 ayında tutar olarak, karşılıksız 
işlemi yapılan çeklerin ibraz edilen çekle-
re oranının en yüksek olduğu 5 il sırasıyla 
yüzde 13,6 ile Bingöl, yüzde 11,8 ile Bitlis, 
yüzde 10,1 ile Hakkari, yüzde 9,3 ile Artvin 
ve yüzde 9,3  ile Van oldu.

Tutar olarak en düşük karşılıksız çek 
oranına sahip iller ise Bolu, Karaman ve 
Karabük oldu. 

Senette de durum farklı değil
Türkiye Bankalar Birliği Risk Merkezi’nin 
yaptığı açıklamaya göre, Ocak-Eylül 2015 
döneminde 734 bin adet senet protesto 
edilirken, bu senetlerin toplam parasal 
tutarı 7 milyar TL oldu. Protesto edilen 
senet adedi geçen yılın aynı dönemine 
göre yüzde 1 oranında azalırken, tutarı 
yüzde 19 oranında arttı.

İstanbul birinci sırada
Ocak-Eylül 2015 dönemini kapsayan 9 ay-
lık sürede, adet olarak en fazla senedin 
protesto edildiği ilk 5 il sırasıyla İstanbul, 
Ankara, İzmir, Konya ve Antalya oldu. 
Tutar olarak, Türkiye genelinde protesto 
edilen senetlerin yüzde 27’sini İstanbul 
ilindekiler oluştururken, İstanbul’u yüzde 
13 ile Ankara, yüzde 6 ile İzmir, yüzde 4 
ile Antalya ve yüzde 4 ile Gaziantep izle-
di. Protesto edilen senetlerin tutar olarak 
en düşük olduğu iller ise Kilis, Bayburt ve 
Tunceli oldu.

Erdoğdu: Tahsilât ve vade 
öncelikli sorun
Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği Başka-
nı Tan Erdoğdu, sıkıntının gelişmenin de 

önündeki en büyük sorun olduğuna dik-
kat çekerken “Yakın zamana kadar 6-7 ay 
ile ifade ettiğimiz vadelerin bir yılın üze-
rine çıkmasıyla beraber insanlar işlerini 
geliştirmeyi, üretici inovasyona yönelme-
yi, Ar-Ge yapmayı bir kenara koyar hale 
geldi. Sadece tahsilât peşinde tüm enerji-
sini kaybeden işletmeler gerçeğiyle karşı 
karşıyayız” dedi. Yan sanayicinin bu or-
tamda yükü en çok çeken kesim olduğu-
nu belirten AYSAD Başkanı sözlerini şöy-
le sürdürdü: “Bir günlük iş süreci içinde 
tahsilât ve vadeyle ilgili harcanan zaman, 
günlük enerjinin yüzde 60’ını sömürüyor. 
Herkes hesabını toplayamamaktan, tah-
silâtını yapamamaktan, yaptığı tahsilâtı 
da kullanamamaktan bahsediyor. Sabah 
saatlerinde işe başlanıyor; akşama ka-
dar iş üretmek gerekirken, var olan cari 
alacakların peşine koşuluyor. Alacağı, 
mümkün olan en kısa vadelerle tahsil 
etme yolu aranıyor; ama çoğu zaman da 
gerçekleşmiyor. Dolayısıyla reel sektörün 
önemli ölçüde maruz kaldığı bir vade sı-
kıntısı var ve bence bunu aştığı takdirde 
sektör, diğer problemleri çok kısa sürede 
çözecek güçte ve kapasitede. Özellikle 
ayakkabı gibi dinamik bir sektörden bah-
sediliyorsa, aşılamayacak durum, ulaşı-
lamayacak ihracat pazarı yoktur. Ancak 
bu finansman modelinden mutlaka vaz-
geçmesi gerekiyor. Hızlı tüketim malını 
tüketiyor ve 2 yıl garanti verilmesinin söz 
konusu olamayacağını tartışıyoruz. Düşü-
nün ki bir çift ayakkabı alıyorsunuz ve bir 
sene sonunda yenisiyle değiştiriyorsunuz. 
Ama bununla ilgili 40 farklı sektörden 
üretime giren materyalin parasını üretici, 
yan sanayici cebine koyamıyor.”

Alacak sigortasının engeli 
vadeler
Son yıllarda Türkiye’de alacak sigortala-
rını pazara sunan bir sektör büyümeye 

başladığına dikkat Erdoğdu, piyasalardaki 
vade yapısının bu olanağı da uygulamaya 
geçirmeyi olanaksızlaştırdığını vurguladı. 
“Biz bu şirketlerin kapısını çaldığımızda, 
teminata dahil sigortalamanın sadece 
6 ay ile sınırlı olduğunu görüyoruz. Yani 
uygulanan vade, zaten kabul edilebilir bir 
noktanın çok uzağında” diyen Erdoğdu, 
seviyelerin sektörün kendi içinde kaldı-
rabileceğinin çok ötesine taşındığını be-
lirtti. Kabul edilebilir limitlerin üç katına 
ulaşıldığına dikkat çeken AYSAD Başkanı 
“Kredi ve finansman yükü altında ezilen 
sanayicimiz var. Sanayicimizi başka bir 
noktaya taşımak ve iş modelini değiştir-
mekle yükümlüyüz” dedi. Kare kod uy-
gulamasını da hatırlatan Erdoğdu, bunun 
iyi niyetli ama eksik bir sistem olduğuna 
dikkat çekip, alışverişin önemli bir bö-
lümünün açık hesap usulü yürüdüğünü 
hatırlattı. Birçok sektörde alacak sıkın-
tısının büyüdüğünü ifade eden AYSAD 
Başkanı, kendi sektör özellerinde beliren 
tehlikeyi de şu sözlerle dile getirdi: 

“Sanayici ya da yan sanayicinin parasını 
alabilme durumu yok. Ödeme toplaya-
mazsanız; borçlarınızı ödeyemezsiniz. 
Sonu hüsran olur; iflas edersiniz. 300 bin 
kişiye istihdam sağlayan bir sektörden 
bahsediyoruz. Böylesine emek yoğun bir 
yapıda, bu denli uzun vadelerle sektör 
bu emekçinin hakkını nasıl ödeyecek? 
Mümkün değil ve bu kısır döngünün için-
den çıkmamız şart. Otoritenin, kanun 
koyucunun yasal düzenlemeyi günde-
mine alma ihtiyacı bulunuyor. İhracatın 
da belini büken en önemli sorunlardan 
bir tanesi yine vadeler. Bu denli büyük 
bir finansman maliyeti içerisinde, ayak-
kabı üretip, ihracat pazarlarında o ma-
liyetlerle boy gösteremezsiniz. Üretim 
yapacaksak, bunun üzerine bir model 
oluşturacaksak, konsantrasyonu altlara 
çevirmemiz gerekiyor.”

“Ödeme 
toplayamazsanız; 

borçlarınızı 
ödeyemezsiniz. 

Sonu hüsran olur”
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GündemGÜNDEM

Sanayi ve ekonomiye ilişkin güncel 
konuların ele alındığı İstanbul Sa-
nayi Odası (İSO) Meslek Komiteleri 

Ortak Toplantısı, Ekonomi Bakanı Nihat 
Zeybekci’nin katılımı ile gerçekleştirildi. 
Toplantının açılış konuşmasını İSO Yö-
netim Kurulu Başkanı Erdal Bahçıvan, 
Türkiye ekonomisinin en önemli sektörü-
nün sanayi olduğunu vurguladı. Bahçıvan, 
özel sektörün omuzlarındaki yaklaşık 280 
milyar dolarlık borcun dikkate alınması 
ve finansal istikrarı daha da bozacak siya-
sal istikrarsızlıktan kaçınılması gerekti-
ğine dikkat çekti. Bahçıvan, şunları söyle-
di: “Türkiye’de reel sektörün borçlarının 
yarıya yakını yabancı para cinsindendir. 
Türkiye, reel sektörün sahip olduğu bu 
risk nedeniyle Meksika ve Endonezya ile 
birlikte küresel finans piyasalarındaki 
dalgalanmalardan en çok etkilenen üç 
ülkeden birisi. Bu noktada çok önemli bir 
işbirliğine ihtiyacımız var. Reel sektörü 
temsil eden bizler ile bankacılık kesimi 
aynı gemide olduğunu unutmayarak bu 
zorlu süreci el birliğiyle yönetme başa-
rısını göstermelidir. Bu başarıyı göster-
mek zorundayız. Zira reel sektörün borç 
ödemede yaşayacağı zorluklar bankacılık 
sistemini de doğrudan etkileyecektir.”

Sanayinin büyümeye katkısı arttı
Türkiye’nin içinde olduğu zorlu koşullara 
rağmen ekonominin ve sanayinin çarkları 
dönmeye devam ettiğini belirten Bahçı-
van, “Sanayi sektörümüz ilk çeyrekteki 
yüzde 1,1’lik zayıf performansın ardından 
ikinci çeyrekte yüzde 4,6 ile çok daha hızlı 
büyümüştür. Böylece sanayi sektörümü-
zün yıllık büyüme oranına katkısı ilk çey-
rekte yalnızca 0,3 puanken ikinci çeyrekte 
1,3’e yükseldi. Bununla birlikte rekabetin 
gittikçe zorlaştığı dünyada sanayicilerin,  
her zamankinden daha çok dayanışma 
ve diyaloga ihtiyacı var” diye konuştu.  Bu 
yılın başından itibaren ihracatta yaşanan 
daralmaya da dikkat çeken Bahçıvan, 
Türkiye’nin 2023 yılı için belirlenen 500 
milyar dolarlık ihracat hedefinin böyle 
giderse yakalanamayacağını vurguladı. 
Türkiye’nin gelecek döneme yeni uzun 
vadeli bir ekonomi hikayesi ile girmesinin 
son derece önemli hale geldiğine dikkat 
çeken Bahçıvan, “Öncelikli Yapısal Dönü-
şüm Programları olmak üzere geniş bir 
yapısal reform paketinin uygulamaya ge-
çirilmesi, sanayicilerimizin ve özel sektö-
rümüzün en önemli beklentilerinden biri” 
dedi. 

Bahçıvan: “Reel sektörü temsil eden sanayi ile 
bankacılık kesimi aynı gemidedir. Bu zorlu 
süreci el birliğiyle yönetme başarısını 
göstermelidir. Reel sektörün borç ödemede 
yaşayacağı zorluklar bankacılık sistemini de 
doğrudan etkileyecektir.”

İSO: “Reel sektörün ödeme zorluğu, 
 bankacılığı   
 doğrudan etkiler”
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GündemGÜNDEM

Ticari alacak sigortasında dünya lide-
ri olan Coface, yaklaşık 70 yıldan bu 
yana işletmelerin ekonomik olarak 

dayanıklı kalmalarına yardım ederken 
ülkedeki vade konusu ile ilgili yaklaşımı 
inanılması güç olarak nitelendiriyor.

Her gün, Coface Grub’un 160 ülkedeki      
4 bin 440 çalışanı, 200’ü aşkın ülkede 37 
bin müşterisinin yaptığı satışları güvence 
altına alıyor.  

Hedefi şirketlerin sorunsuz bir şekilde fa-
aliyette bulunmasına ve büyümesine kat-
kı sağlamak. Türkiye’nin gerçeklerini, ya-
şananların risk boyutunu ve korunmanın 
yollarını Coface Türkiye Genel Müdürü 
Belkıs Alpergun ile konuştuk. Alpergun, 
Türkiye’deki tahsilât ve ödeme riskinin 
boyutunu şu sözlerle ortaya koydu: 
“Çok net söylüyorum: Piyasada 12 ile 20 
ay arasında değişen vadeler hesaplana-
bilir değil. Bizim için hesaplanabilir risk 
maksimum 180 gündür ve olması gere-
ken de budur. Bu eşyanın tabiatına aykırı 
bir durum... Mesela ayakkabıdan örnek 
verelim. Sattığınız ürün mobilya değil ki… 
Bunun üzerinde risk alıyorsanız, suni ve 
zorlama bir durum var demektir. Bu çok 
derin bir sorun ama burada geriye dönüp 
o işletmenin şunu demesi lazım: Satışla-
rımın ne kadarı böyle? 2016 Ağustos’una 
çek aldığım 2 tane işlem varsa, yani top-
lamın yüzde 1 bile değilse sorun değil. 
Ama yarı malımı böyle satıyorsam, ‘acaba 

ben o sektörde olmalı mıyım, bu üretimi 
de yapmaya devam etmeli miyim’ sorusu-
nu sormanız ve bunu tartışmanız gerekir.  
Üretip de sattığınız malın ömründen daha 
uzun tahsilât süreniz varsa, bu iş yürü-
mez. Büyük alıcıları finanse etmek anla-
mına gelir.” 

Yapısal sıkıntıya dikkat
Değişmesi gereken yapısal sıkıntılara 
dikkat çeken Belkıs Alpergun, ihracatta-
ki ithalat bağımlılığına doğru bakılması 
gerektiğini vurguladı. “Üretimin neden 
güç kaybettiği, yatırımın daha fazla neden 
yapılmadığı konusunda herkes her şeyi 
biliyor da, uygulama diye bir şey yok. Ül-
kemizin sorunu bu” diyen Coface Türkiye 
Genel Müdürü sözlerini şöyle sürdürdü:  
“Çok güzel biliyoruz, teşhis var ama bir 
türlü o teşhis ile barışamıyoruz. Bir has-
talığımız var, teşhis de konmuş, kimse 
tedaviye yanaşmıyor. Herkes kısa yoldan 
durumu atlatma çabası içinde. Ülkenin 
tüm kaynaklarını toprağa cam ve çimen-
to olarak gömmek, ne kadar akılcı?  Artık 
bu çılgınlığa bir ‘dur’ dememiz gerekiyor. 
Bunların hepsi risk puanını etkiliyor.”

“Yeni bir düzen oluştu ve 
alışmak gerekiyor”
“Dünyada çok ilginç günler yaşıyoruz. 
Sanıldığının aksine bu süreç bitmeyecek. 
Bence bundan sonraki düzen bu… 
Dünyada oyuncu sayısı çok arttı ve oyuna 

Coface Türkiye Genel Müdürü 
Belkıs Alpergun “180 gün vadenin ötesi 
hesaplanabilir olmaktan çıkıyor.”

Türkiye’deki vadeler 

 risk olmayı 
 bile aştı

“Şirketlerin sorunsuz 
bir şekilde faaliyette 

bulunmasına ve 
büyümesine 

katkı sağlamak için 
çalışıyoruz.”
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katılım görünebilir olmakla ilgili. Dola-
yısıyla herkes gücünü ve kendini orada 
göstermeye çalışıyor. Onun için çoklu 
karar mekanizmaları oluştu. Birer ikişer 
çok büyük şirketler yok. 
Artık bu açıklıkta, şeffaflıkta sürdürüle-
bilir olmak, gerçek anlamda büyük bir 
başarıdır. Türkiye iyi bir yol aldı; gücünü 
tüketmeme kararı da doğruydu. Ama ar-
kasından izlemesi gereken işlevsel ön-
lemler alınmadı. 

Yapısal reformlar maalesef tamamlan-
madı. Biz yine büyük şehirler üzerinden 
ranta yöneldik. Oysa bugün Türkiye’de bi-
liniyor ki artık şehirleşme diye Türkiye’nin 
hikâyesi olarak yarattığımız sürecin so-
nuna gelindi. Dünyada en çok şehirleş-
miş ülkelerle bile aramızda yüzde 1-1,5 
fark var. Dolayısıyla şehirleşme ve bunun 
üzerinden yazılan masal bitti. Genç nüfus 

masalı da bence sona erdi. Nüfusumuz 
ortalaması şu anda 28; yani artık genç 
değiliz. Bu anlamda baktığımızda hikâyeyi 
doğru yerinden yakalamakta gecikiyoruz. 
Onun için tekrar bu ödeme sıkıntılarını 
yaşadığımız, model olmayan modelleme-
ye geri döndük. Türkiye modelini değiştir-
meli mi? Neydi modeli? Onu da netleşti-
remediğimiz için sürdürülebilir olmaktan 
çıkıyor. Çok doğru yarattığımız bir öyküyü, 
sürdürülemez hale getiriyoruz. Bunu bir 
şekilde önlememiz lazım. Yapısal sıkın-
tılar varlığını koruduğu için, para piyasa-
larındaki en küçük bir dengesizlik kurları 
hareketlendiriyor ve o da negatif etkiler 
ortaya çıkarıyor. Geri dönüşü ise sıkıntılı 
oluyor; hasar artıyor. Artan hasarlar reel 
sektörün bir takım kırılganlıklarının da 
göstergesidir. Öz sermaye yetersizlikleri-
nin, ne kadar profesyonel yönetilip yöne-
tilmediğinin yansımasıdır. 

Sadece büyük şirketlerden bahsetmiyo-
rum. Türkiye’de genel olarak bir KOBİ 
egemenliği var. Bunların yönetimlerinin 
ne kadar düzgün olduğu, ne kadar iyi 
analizler yapıldığı, şirketlerin ne kadar 
profesyonelce yöneltildiği bu dönemlerde 
ortaya çıkıyor.”

Tam burada müşteri seçiminden 
tahsilâta kadar sizin sistem nasıl 
devreye giriyor?
“Dünyada bu sistemin ortaya çıkması 
zaten küresel ticaretin hakim olmasıyla 
başlıyor. Küresel ticaret artıp, satıcılar 
daha fazla mal üretmeye başladıkça, do-
ğaldır ki daha fazla müşteriye ulaşmaya 
çalışıyorlar. Daha fazlası, bilmediğiniz 
yerlerdeki satışta açık hesap ve vade-
li ödeme sistemlerini kabulü sonucunu 
doğuruyor. Dünyadaki rakipler arttıkça 
vade de tanımlanıyor. İşin bürokratik 
detaylarına bankacılık, akreditif gibi as-
lında uluslararası ticareti bir anlamda 
belki engelleyici bir takım sıkıntılardan 
kurtulup, açık ticarete geçmeyi bu yolla 
bulmuş insanlar. Diyor ki: Ben karşıdaki 
müşteriyi tanımıyorsam, benim için işi 
bu olan, sadece müşterinin borçlarını 
zamanında ödeyip ödemediği açısından 
bu araştırmayı yapan şirketlere risk 
yönetimimi devredeyim. Bunu tümüyle 
devretmek diye algılamayın. Bir işlet-
me kendi risk yönetimini, sürecin içinde 
kendisi olmadan yapamaz. Ticaret zaten 
kendi başına bir risk... Üretim ve satma 
birleştiği zaman, alıp satma ya da tica-
ret kendiliğinden ekstra riskleri getiren 
bir süreç. Bunu sıfıra indirme şansınız 
zaten yok. Kontrol edilebilir olması ge-
rekir. Bir de öngöremediğiniz risk için 
koruma almanız gerekir. Sigorta zaten 
firmaya bunu sağlıyor. Alacak sigortası 
yaparak, satıcıya ‘ödemezse öderim’ di-
yoruz. Elbette bunu karşıdaki alıcıyı ana-
liz ederek diyebiliyorum. Bunu yaparken 
öngörülebilir riskleri ayıklıyorum. Zira o 
an alıcı zaten güçsüzse, zaten vadeliyi 
ödeme şansı yoksa, üstüne hiçbir za-
man bir limit tanımlamıyorum. Yani an 
itibariyle baktığınızda karşıda görünür 
bir risk varsa, sigorta hiçbir zaman bunu 
‘ben karşılayayım’ demez. 

Ben bu işe kefil değilim, sigortalamam 
dediğiniz çizgi, aslında o işletme için 
‘dur, bu kişiye vadeli mal satma’ deme 
noktası. Sorunu görüyorsam zaten ‘va-
deli ticaret yapma, en azından bu ha-
cimde yapma’ diyorum. Daha çok satıp, 
daha fazla tahsil etmek isteği varsa, fir-
ma mutlaka yanına bir alacak sigortası 
koyacak.”
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Bir KonukBİR KONUK

“Hedef, eğitim ve Ar-Ge
 çalışmalarını 
 arttırmak olmalı” 

Türkiye’nin en önemli sektörleri-
nin başında gelen deri ve deri ma-
mulleri, tarihi geçmişi, potansiyeli 

ve dünyada söz ettirdiği adına rağmen, 
uluslararası pazarda istediği payı henüz 
alamadı. AYSADVİZYON Dergisi olarak biz 
de bu sayımızda ‘Bir Konuk’ bölümünde 
İstanbul Deri ve Deri Mamulleri İhracat-
çıları Birliği (İDMİB) Başkanı Mustafa Şe-
nocak’ı ağırladık. 

Türkiye’nin geleneksel sektörü 
olan dericilik alanında son geldi-
ğimiz noktayı özetleyebilir misi-
niz?
“İnsanlık tarihinin başladığı noktadan 
beri hayatımızda olan deri, Türkiye’nin en 
köklü geçmişe sahip sektörlerinden biri-
dir. Bugünkü Türk deri ürünleri sektörün 
temellerinin atıldığı Anadolu dericiliği, 
geniş bir coğrafya ile etkileşim içinde, 
farklı kültürlerin potasında gelişmiştir.
Türklerin dericilikteki ustalığı, Osmanlı 
İmparatorluğu zamanında hızla gelişmiş 
ve büyük ilerleme göstermiştir. Dericili-
ğe büyük önem veren Fatih Sultan Meh-
met, fethettiği İstanbul’a 33 salhane, 360 
tabakhane yaptırmış ve esnafın büyük 
bir kısmını buralarda çalışmaya yönlen-
dirmiştir. Osmanlı döneminde en büyük 
deri üretim ve tüketim merkezi olarak 

İstanbul Deri ve Deri Mamulleri İhracatçıları 
Birliği Başkanı Mustafa Şenocak, zorlaşan 
piyasa koşullarında, yeni pazar arayışından ve 
kalıcı başarılar için de eğitimi temel alan 
katma değerli üretimler yolculuğundan 
vazgeçmemek gerektiğini söyledi.



81

İstanbul ön plana çıksa da, Anadolu’da 
deri eşya imal eden tarihi merkezler de 
büyümelerini sürdürmüştür.

Bu binlerce yıllık Türk geleneğinin ülke-
nin hızla büyüyen üretim gücüyle birleş-
mesi Türkiye’yi deri üretiminde en iddialı 
ülkelerden birisi haline getirmiştir. Türk 
deri sektörü, bugün Tuzla, Menemen ve 
Çorlu bölgelerinde arıtma tesisine sahip 
üç deri organize sanayi bölgesi, Bursa, 
Uşak, Gerede, Gaziantep’teki deri üretim 
tesisleri, konfeksiyon atölyeleri ve fabri-
kalarıyla çağların ötesinden gelen dev bir 
üretim kolu halini almıştır.”

İşte rakamlarla derinin fotoğrafı
“Türkiye ekonomisinde Deri sektörü 
önem arzetmektedir. Türkiye sanayi üre-
timinin yüzde 1’ini, “Türkiye’deki istihda-
mın yüzde 0,5’ini sağlayan, Deri ve Deri 
mamulleri sektörüne ait ihracatın, Tür-
kiye genel ihracatı içerisindeki payı yüzde 
1,1’dir.”

Keçi-koyun derisi imalatında Avrupa’da 
İtalya’dan sonra ikinci ve dünyada 7. sıra-
da yer almaktadır.

Türkiye çift yüzlü koyun derisi imalatında 
yılda 80 milyon çift ile dünyanın en büyük 
üretim kapasitesine sahiptir.

2014 yılında 1,9 Milyar dolar deri ve deri 
mamulleri ihracat gerçekleştirmiştir.
2014 yılı Ocak-Eylül 9 aylık dönemde deri 
ve deri mamülleri ihracatı 1 milyar 400 

milyon ABD doları iken, 2015 yılının aynı 
döneminde yüzde 19,6 düşüş ile 1 milyar 
122 milyon dolar olarak gerçekleşmiştir.”   

Dünyada ayakkabı ve yan sanayi 
üretimi konusunda adından çok 
söz ettiren sektörün, daha kalıcı 
başarılara imza atması için hallet-
mesini öngördüğünüz sorunlar, 
çözümler ve projeler nelerdir?
“Ayakkabı alt sektörünün ihracatımız içe-
risindeki payı son dönemde yüzde 50’ye 
yaklaşmış durumdadır. Dolayısıyla sektö-
rümüzün karşı karşıya kaldığı sorunlar-
dan doğrudan doğruya etkilenmektedir. 
Sektörümüz ihracatında yaşanan düşüş-
te, başlıca pazarlarımız arasında yer alan 
AB’deki ekonomik kriz ile Rusya, Orta 
Doğu ve Kuzey Afrika bölgesinde yaşanan 
siyasi istikrarsızlıklar ve öngörülemeyen 
olumsuzlukların da önemli payı bulun-
maktadır.  

Yakın zamana dek en büyük ihracat pa-
zarımız olan Rusya da petrol fiyatlarının 
düşmesi, Rusya para birimi olan Rub-
le’nin aşırı değer kaybı ve alım gücünün 
azalması ile sektörde yaşanan tahsilat 
sorunları finansal sorunlara da yol aç-
maktadır. 

Sektörün belirlenen hedef pazarlar stra-
tejisi kapsamında yeni pazarlara yönel-
mekte yeterince hızlı ve etkin olamaması, 
pazar çeşitliliğini istendiği seviyede arttı-

ramaması bu küresel sorunlardan fazla-
sıyla etkilenmesine sebep oluyor.

Çoğunluğu küçük ve orta ölçekli firma-
lardan oluşan ayakkabı sektörümüzün 
finansal destek ve imkânlardan yeterince 
faydalanamamaları, işçilik, enerji ve kre-
di maliyetlerinin de rekabet içerisinde ol-
duğumuz ülkelere göre yüksek olması bir 
diğer olumsuz unsur olarak ortaya çık-
maktadır. Bu durum katma değeri yük-
sek ürünler üretmeye yönelik yatırımlar 
yapılmasını, Ar&Ge ve Tasarım faaliyet-
lerine girişimler sağlanmasına da ortam 
yaratmamaktadır. 

Dünyada rekabetin hızlanması kaliteli iş-
gücü ve farklı tarzda üretilmiş ürünlere 
ihtiyacı artırmaktadır. Bunun için Eğitim 
ve Ar-Ge çalışmalarına hız verilmesi sek-
törümüzün en önemli hedefi olmalıdır.
Yüksek katma değer içeren teknoloji 
ürünleri, tasarım odaklı marka imajı ile 
birleştiğinde birim ihracat değerini art-
tırmada son derece önemli bir rol oyna-
maktadır.

Hedef pazar dinamiklerini ve müşterileri-
ni daha iyi anlama ihracatı yaygınlaştırma  
olasılığını da arttıracaktır.

Tasarım, ürün, teknoloji gelişimi için aka-
demi- özel sektör - ilgili endüstri (kimya, 
hazır giyim vb.) işbirliği yapılarının geliş-
tirilmesi, hedef ihracat pazarlarında pa-
zarlama ve markalaşma faaliyetlerinin 
desteklenmesi son derece önemlidir.”

“Türkiye’deki  
istihdamın yüzde 
0,5’ini sağlayan,

Deri ve 
Deri mamulleri 

sektörüne ait ihracatın, 
Türkiye genel ihracatı 

içerisindeki payı 
yüzde 1,1’dir.”
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Hayvancılık politikasının Türk 
ihracatçısına bu alanda katkısı 
nasıl kurgulanmalıdır?
“Türk deri ürünleri üretiminde kullanılan 
büyükbaş ve küçükbaş hayvan derilerinin 
maalesef büyük bir kısmı ithalat ile kar-
şılanmaktadır. Yani ülkemizdeki üretim 
sektörümüzün ihtiyacını karşılamakta ye-
tersiz kalmaktadır.

İthalat aşamasında ortaya çıkan sorunlar 
ise maliyetleri artırırken deri ve ayakkabı 
sanayicisinin pazara vereceği tepkiyi de 
geciktirmektedir.

Bu durum Türkiye’de uygulanmakta olan 
hayvancılık politikalarındaki  Deri sektörü 
algısının Et, Süt ve Süt Ürünleri sektörle-
rinin yan sektörü olarak değil, deri sektö-
rü için hayvan yetiştirilmesini destekleyici 
tedbirler ve teşviklerin düzenlenmesi ge-
rektiğini ortaya koymaktadır.

Diğer taraftan, ham deri stokunun kali-
tesini iyileştirmek için mezbahaların kay-
da geçirilmesi, deri yüzülmesinde kalite 
standartlarının sağlanması için eğitimler 
verilmesi ve denetleme mekanizmaları-
nın kurulması gibi uygulamalar sektörü-
müz birim fiyatlarını arttırmada son dere-
ce önemlidir. 

Bunun yanında, canlı hayvan takip me-
kanizması ile ham deri stokunun kayde-
dilmesi üretim kontrolünü arttıracaktır. 
Ham deride kesinti ve KDV’nin kaldırıl-
masına yönelik düzenlemeler ise üretim 
maliyetlerini düşürmede ve rekabet gü-
cünü arttırmada önemli unsurlardandır.”

Türk deri ve deri mamüllerinin 
dünyadaki rakipleriyle mukaye-
sesi halinde verdiği fotoğraf ne-
dir?

“Deri ve Deri mamulleri sektöründe dün-
yanın en büyük 5 ithalatçısı içerisinde-
ki paylarımız oldukça düşük. Bu durum 
ayakkabı alt sektörü için de aynen geçerli.
Dünyanın en büyük ayakkabı ithalatçısı 
ABD 2014 yılında  yüzde yüzde 20’lik pay 
ile 27 milyon dolar ithalat gerçekleştirir-
ken, ABD’nin Türkiye’den ayakkabı itha-
latı payı binde 2’dir.

Almanya yüzde 8’lik pay ile 11 milyar do-
lar ithalat gerçekleştirirken, Almanya’nın 
Türkiye’den ayakkabı ithalatı payı yüzde 
4’tür.

Fransa  yüzde 6’lık pay ile 8 milyar dolar 
ithalat gerçekleştirirken, Fransa’nın Tür-
kiye’den ayakkabı ithalatı payı yüzde 2’dir.
İngiltere yüzde 5’lik pay ile 7 milyar do-
lar ithalat gerçekleştirirken, İngiltere’nin 
Türkiye’den ayakkabı ithalatı payı yüzde 
5’tir.

İtalya yüzde 5’lik pay ile 6,5 milyar dolar 
ithalat gerçekleştirirken, İtalya’nın Türki-
ye’den ayakkabı ithalatı payı yüzde 2’dir.
Bu tabloya baktığımızda Türkiye’nin kü-
resel rekabette gücünü arttırması için 
katma değeri yüksek ürünler üretmesi, 
Ar&Ge ve tasarım çalışmalarına ağırlık 
vermesi, pazarlama ve tanıtım faaliyet-
lerine önem vermesinin kaçınılmaz oldu-
ğunu görüyoruz.” 

Uygulanan ek gümrük vergisi-
nin kalıcı bir avantaja dönüşmesi 
adına firmalarımıza düşen gö-
revler nelerdir?
“Sektör, Uzak Doğu menşeli ürünler, 
düşük fatura bedelli olarak ithal edi-
lebildiğinden ve suni deriden mamul 
deri ve deri mamulleri ülke içinde do-
ğal deri gibi lanse edilerek satışa su-
nulduğundan, haksız rekabete maruz 
kalmaktadır.

2 Ağustos 2014 tarihinden itibaren Avrupa 
Birliği ve Serbest Ticaret Anlaşması ya-
pılmış olan ülkeler dışında kalan ülkeler-
den Türkiye’ye ithal edilen ayakkabılara 
ilave gümrük vergisi uygulanmaya baş-
lanmıştır. Vergi oranları ayakkabı türüne 
göre yüzde 10 ila yüzde 50 arasında de-
ğişmektedir. Yaklaşık 11 ay önce yürürlü-
ğe girmiş olan vergilerin ithalat üzerinde 
azaltıcı etki yapmıştır. 2014’ün ikinci yarı-
sında ithalat yüzde 4 civarında azalmış ve 
yılsonunda 2013’e göre 50 milyon Dolar 
daha az gerçekleşerek 950 milyon ABD 
doları olmuştur. 2015 yılın ilk yarısında 
ise azalma devam etmiş ve 2013 ün aynı 
dönemine göre ithalat yüzde 18 azalarak 
480 milyon ABD Doları seviyesinde ger-
çekleşmiştir. 

20 Haziran 2015 tarihinden itibaren Av-
rupa Birliği ve Serbest Ticaret Anlaşması 
yapılmış olan ülkeler dışında kalan ül-
kelerden Türkiye’ye ithal edilen saraciye 
ürünlerine yüzde 30 oranında ilave güm-
rük vergisi uygulanmaya başlanmıştır. 
Yaklaşık 3 ay önce yürürlüğe giren ver-
giler sonrasında ithalatta azalma başla-
mış ve 2015’in ilk yarısında gerçekleşen 
ithalat 2013’e göre yüzde 10 azalarak 250 
milyon ABD Doları seviyesinde gerçek-
leşmiştir.

İlave gümrük vergileri ile üreticiyi koru-
ma politikaları, deri sektöründe yaşanan 
haksız rekabetin önüne geçmekte ve 
üreticinin ürün kalitesini arttırmak, satış, 
pazarlama ve tanıtım üzerine çalışmak, 
birim fiyatları arttırmak ve pazar çeşitli-
liğini güçlendirmek yönünde çalışmalar 
yapmasına olanak sağlamaktadır. 

Deri sektörü üreticilerinin Ar&Ge ve ta-
sarım faaliyetlerine uzun vadeli yatırım-
lar yaparak sektör gelişimine büyük katkı 
sağlanması beklenmektedir.”

“İtalya yüzde 5’lik 
pay ile 6,5 milyar 

dolar ithalat 
gerçekleştirirken, 

İtalya’nın Türkiye’den 
ayakkabı ithalatı payı 

yüzde 2’dir.”
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Bir KonuBİR KONU

Sanayici indirimli
 elektriği nasıl alır?

Sanayicinin en önemli girdi maliyetlerinden 
biri olan elektrik faturalarından gereksiz 
ödemeleri silmek mümkün mü? 
Yapılması gerekenleri ve sorunu Tüketici 
Güvenliği Derneği Enerji Komisyonu Başkanı, 
Afa Enerji’den Bülent Çebin aktardı.

Günümüzde rekabet oldukça arttı. 
Döviz kurunun azami artışı ve seçim 
dönemi derken piyasa ağlar duru-

ma geldi. Para kazanmak zorlaştığında 
ilk akla gelen ise masrafların kısılması-
dır. Sanayicilerin şirket ortağı olan enerji 
giderleri ise tasarruf anlamında büyük 
potansiyel taşımaktadır. Birçok işletme-
nin halen aktif enerji yönetimi yoktur. 
Halen enerji verimliliği ile enerji tasar-
rufu arasındaki farkı bile bilmeyen birçok 
yatırımcımız bulunuyor. Bunların hepsi 
ayrı bir yazı konusu iken ben size indirimi 
elektrik hizmetinin satın almasındaki püf 
noktaları anlatacağım. 

Önce enerjinizi görünür hale ge-
tirin
Kanunda elektrik bir mal teslimidir. Yani 
almak istediğiniz malı iyi tanımlayın. Tü-
ketim profili denilen bir kavram vardır. 
Bu elektriği nasıl kullandığınızı gösterir. 
Büyük bir sanayi kuruluşu iseniz hangi 
saatte kaç megavat çektiğinizi bilmeniz 
ve teklif alacağınız firmalara bu bilgileri 
vermeniz gerekir. Böylelikle teklif verme-
ye istekli elektrik şirketleri sizin maliyet 
hesaplarınızı yaparak en uygun teklifi size 
verebilirler. Bir diğer ihtimal hızla sizden 
uzaklaşabilirler. Elektriği dengesiz ve 
plansız kullanıyorsanız birçok şirket size 
teklif vermek istemeyecektir. Elektriği 
her saat aynı seviyede tüketmeye gay-
ret gösterin. Plastik, çimento, döküm,         

demir-çelik fabrikaları 24 saat durmaksı-
zın çalıştıkları için fiyat konusunda olduk-
ça avantajlıdır. Bu tarz firmalar elektrik 
şirketlerinin en sevdiği tüketicilerdir. Bir 
de içme suyu ya da un fabrikaları gibi dü-
zensiz elektrik tüketen işletmeler vardır. 
Bu tarz firmalar genelde hiçbir elektrik 
şirketinden elektrik alamaz. Biz alıyoruz 
diyen varsa da tebrikler; “kazıklandınız”.

Elektrik piyasasında gün üç bölüme ay-
rıştırılmıştır ve birçok hesap bunun üze-
rinden yapılır. Bunlar aşağıdaki gibidir.

T1 ( Gündüz ) 06:00 / 17:00 arası 
(Bu saatler arasında 11 saat vardır) 
11 saat / 24 saat = yüzde 45,83
T2 ( Puant ) 17:00 / 22:00 arası 
(Bu saatler arasında 5 saat vardır)     
5 saat / 24 saat = yüzde 20,83
T3 ( Puant ) 22:00 / 06:00 arası 
(Bu saatler arasında 8 saat vardır)     
8 saat / 24 saat = yüzde 33,33

Eğer işletmeniz çok zamanlı tarifeden ya-
rarlanıyorsa her bir bölüm için ayrı fiyat-
lardan faturalandırılır. Tek zamanlı abone 
iseniz üç dönemde yaptığınız tüketimlerin 
hepsi de aynı fiyattan faturalandırılır. Bu 
ayrımı unutmayın. Bunlardan en paha-
lısı T2 ( Puant ) dönemidir. En ucuzu ise 
T3 ( Gece)’dir. T1 ( Gündüz ) ise T3’den 
pahalı T2’den ise ucuzdur. Eğer elektrik 
tüketiminizi ya da fabrikanızın üretimini 
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bu saatlere göre ayarlayabiliyorsanız en 
ucuz elektriği kullanabilirsiniz. Örneğin; 
un fabrikaları gibi üretimi saat 22:00’dan 
sonraya kaydırabildiğiniz takdirde ciddi 
avantaj sağlarsınız. Eğer bunu yapamı-
yorsanız ya da 24 saat çalışan bir tekstil 
fabrikası iseniz tüketimlerinizi bu dönem-
lere göre raporlamanız gerekmektedir. 
Eğer tüketimlerinizi saatlik takip edebi-
liyor ve bunu bir data halinde bilgisaya-
rınızda tutuyorsanız firmanıza iyi fiyatlar 
bulabilirsiniz.

Tedarikçi listesi yapın
Görüştüğünüz ya da eşinizin dostunuzun 
tavsiye ettiği, patronunuzun kayınbirade-
ri, hatırlı dostlar, mahalle bakkalı ya da 
oturduğunuz site görevlisinin önerdiği 
özel elektrik şirketlerinin bir listesini ya-
pın. Seçtiğiniz elektrik şirketlerin iletişim 

bilgilerini bu listeye kaydedin. Özel bir 
elektrik şirketi ile mevcut bir sözleşme-
niz olabilir. Sürekli tedarikçi değiştirmek 
ne kadar kötü ise tedarikçiniz ile yıllarca 
sürecek bir sözleşmede çok uygun olma-
yacaktır. Unutmayın! Aranız ne kadar iyi 
de olsa o bir satıcı sizde müşterisiniz. Bir 
diğer deyişle kuzuyu kurda emanet et-
meyin. İyi niyetli olsa da temkinli olmakta 
fayda var. Sizi, sizin kadar düşünecek tek 
kişinin yine siz olduğunu biliyor olma-
lısınız. Ayrıca mevcut bir tedarikçinizin 
olması tanışmak için sizi arayan diğer 
şirketler ile görüşmenize engel olma-
malıdır. Elektrik satışı yaptığım dönemde 
aradığım işletmelerin “biz zaten indirimli 
elektrik alıyoruz” demelerini hiçbir za-
man mantıklı bulmadım. Yeni firmalar 
ile tanışmak, arada bir elektrik sektörü 
hakkında kısa sohbetler yapmak size fay-

da sağlar. Ancak unutmayın! Aynı şeyi üç 
kişi söylemiyorsa doğru değildir. Çarpıcı 
bir şey mi duydunuz? Rakip şirketler-
den bunu teyit ettirin. Herkesle samimi 
olabilirsiniz. Ancak açık verdiğiniz anda 
üzerinizden para kazanmaktan çekin-
meyeceklerini unutmamalısınız. Rusla-
rın sevdiğim bir sözü var: “Kurtlarla dost 
olacaksanız, baltayı elinden bırakmaya-
caksınız.”

Teklif almaya hazır hale geldiniz ama bu 
daha işin başlangıcıdır. Alacağınız teklif-
ler aynı standartlarda ve koşullarda ol-
malıdır. 

Bilinçli Bir İndirimli Elektrik 
Sözleşmesi Yapmak İçin Dikkat 
Edilmesi Gerekenler
- Size sunulan indirimlerin dikkatlice in-
celenmesi
- Tedarik sözleşmesinin dikkatlice ince-
lenmesi
- Verilen hizmetin sürdürülebilir olması
- Sözleşme bitişinde çalıştığınız enerji 
tedarikçiniz için bir değerlendirme yapıl-
ması tavsiye edilmektedir.

İşte yol haritasının detayları
İstek ve ihtiyaçların seçimi, indirimli 
elektrik hizmetinin planlanmasında ilk 
adımdır. Herhangi bir tedarikçi ile sözleş-
me yapmadan önce indirimlerin hepsinin 
aynı şartlarda değerlendirilmesi gerekir.

Örneğin teklif verecek firmaların hepsi 
Perakende Hizmet Bedeli dâhil veya hariç 
teklif vermeleri gereklidir. Ayrıca verilen 
indirim aktif enerjiye verilmiş olmasıdır. 
Asla kayıplı bedel üzerinden indirim al-
mayın. Her tarife değiştiğinde avantajı-
nızda düşecektir. Bu şekilde yapmazsanız 
doğru değerlendirme yapılamaz. Teklifle-
rin dengeli bir şekilde değerlendirilmesi 
ve akıllı seçimlerin yapılması amacıyla, 
gerçek ihtiyaçlarımız arasında sizin için 
en önemlisinden başlayarak bir sırala-
ma yapılması gerekmektedir. Tedarikçi 
seçiminde önemli kriterler fiyat teklifleri, 
fiyatın sürdürülebilirliği ve sözleşmedir. 
Bunların üçü ayrılmaz parçadır.

Çok iyi bir indirim alsanız dahi kötü bir 
sözleşme yaparsanız, süresi dolana ka-
dar aldığınız indirimi sıfırlayabilirsiniz. 
Yapacağınız araştırma ile piyasanın çok 
üstünde bir oranla müthiş bir indirim 
bulabilirsiniz. Ancak birkaç ay sonra bu 
fiyatla para kazanamayan tedarikçi iste-
meden de olsa size sorun çıkaracaktır. 
Hizmetin sürdürülebilir olması karşılıklı 
faydaya dayanmaktadır. 
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Tedarikçinizin faaliyetlerine son vermesi 
ve bu sebeple sözleşmenin süresinden 
önce bitmesi sizi ciddi sıkıntılara taşıyabi-
lir. Bunun örneklerini daha önce gördük.

Sözleşmede ön bilgi ve davranış, indi-
rim kadar önemli bir unsurdur. Bu ne-
denle teklif alınacak şirketlerin hizmet 
kalitesi, sürdürülebilirlik ve müşteriye 
yaklaşımı ile çevreye duyarlılığı, verdik-
leri indirimler, satış sonrası özellikleri, 
ödemede kullanılabilen yöntemler ve 
tedarikçinin imzalanan sözleşmele-
re sadakati gibi unsurlar göz önünde 
bulundurularak piyasadaki teklifler 
araştırılmalıdır. Katalog, broşür gibi 
yayınlardan, internetten ve rakip enerji 
şirketlerinden bilgi edinilmelidir. Kısa-
cası iyi bir piyasa araştırması yapılmalı 
ve fiyatlar takip edilmelidir.

Teklif toplama için ayrılan zaman, alına-
cak teklifleri iyi incelemeye yeterli olma-
lıdır. Teklif süreci aceleye getirilmemeli, 
en uygun zaman belirlenmeli, eğer müm-
künse tekliflerin elektrik fiyatlarının dü-
şüş trendine girdiği Mart ya da Eylül gibi 
ilkbahar ve sonbahar dönemleri seçil-
melidir. Ayrıca teklifin sonuçlandırılma-
sı gününü ayın başı yerine ayın sonuna, 
hafta sonu yerine hafta ortasına ya da iş 
yoğunluğunun az olduğu zamanlara kay-
dırmanın, indirimli elektrik hizmeti seçim 
şartları ve fiyat açısından avantaj sağla-
yabileceği unutulmamalıdır.

Mutlaka bir tedarikçi listesi hazırlanma-
lıdır. Tedarikçi listeleri, tedarik sözleş-
mesinin hangi süre ve indirim oranı ile 
imzalanacağını gösterdiği değerlendir-
me tablolarıdır. Aynı koşullarda toplanan 
tekliflerin değerlendirilmesinde de yanlış 

kararlar almayı önler. Dolayısıyla, kaynak 
ve zamandan tasarruf sağlanır.

Yabancı menşeli enerji tedarik hizmetle-
riyle aynı kalitede olanlar arasından yer-
li olanın tercih edilmesi, sizin ekonomik 
çıkarınız olduğu kadar, yeni iş ve yatırım 
imkânları yaratarak kaynakların verimli 
bir şekilde kullanılmasına, böylece ülke 
ekonomisinin güçlenmesine katkı sağla-
yacağı unutulmamalıdır.

İsim yapmış ya da yabancı menşeli enerji 
şirketlerinin kaliteli olduğu yanlış bir ön-
yargıdır. “ Yerli Şirketler” yerine yabancı 
hayranlığı ve yabancı marka özentisi so-
nucu özellikle bilinçsiz işletmelerin za-
man zaman mağduriyete varan sözleş-
meler ile enerji satın almaları, sonradan 
pişman olmalarına yol açmaktadır. Bu 
konuda özellikle satın alma departman-
ları ve tüketicilerin eğitimi ve bilinçlendi-
rilmesi büyük önem arz etmektedir.

Teklif toplamadan önce en güncel tüke-
timlerinizi enerji tedarik firmalarıyla pay-
laşmalısınız. Bu bilgiler her aya göre ve 
her sayaca göre ayrıştırılmış olunmalıdır. 
Çok yüksek kullanımı olan işletmeler sa-
atlik okumalarını vermelidir. Bu tüketim-
ler Gündüz, Puant ve Gece olarak da ay-
rıştırmalısınız. Eğer özel bir enerji şirketi 
ile çalışıyorsanız bahsi geçen tüketimle-
rinizi tedarikçinizden temin edebilirsiniz. 
Özel bir enerji şirketi ile çalışmıyor ve 
(Eski adı ile Tedaş) dağıtım şirketi üze-
rinden elektrik kullanıyorsanız bağlı bu-
lunduğunuz elektrik dağıtım şirketinin 
halkla ilişkiler bölümünden yada çağrı 
merkezlerinden alabilirsiniz. Bu bilgile-
rin elektronik ortamda temin edilmesi 
gereklidir.

Plan dışı satın alma yapmamak için teklif 
toplamaya kısıtlı zaman, piyasanın kötü 
olduğu Ocak gibi kış ortası ve Temmuz 
gibi yaz ortasında ya da piyasa araştırma-
sı yapılmadan çıkılmamalıdır.

Tedarikçinin davranışlarına dikkat edil-
meli ve görüşme sırasında uyanık ve bi-
linçli hareket edilmelidir. Tedarikçinin 
veya tedarikçi bayileri gibi kişiler varsa 
bunların sözleri temkinle karşılanmalı-
dır. Sizinle indirimli elektrik anlaşması 
yapmak isteyenlerin söylediklerinden zi-
yade kendi araştırmanız sonucu edindiği-
niz bilgiye itibar ederek sözleşme yapınız.
Teklif toplanacak enerji şirketlerinde ka-
lite, sözleşme ve satış sonrası hizmetleri 
yanında yapılan anlaşmadan beklenen 
fayda ve hizmet de daima ön planda tu-
tulmalıdır.

Yeşil Enerji kullanım sertifikalarında ge-
çerli sertifikalar tercih edilmeli, ulusal ya 
da uluslararası geçerliliği olmayan yeni-
lenebilir enerji anlaşmaları sadece kâğıt 
üstünde kalır. Bu konuda aboneler sıklık-
la yanıltılmaktadır.
Enerji tedarik sözleşmelerinde ve mevzu-
atta belirtilen bedellerin faturada yazan 
bedel ve fiyatların dışında, faturalandır-
ma bedeli, geriye dönük düzeltme kalemi 
gibi ek ödemeler yapıp yapmayacağınızı 
sorunuz.

Perakende satışa sunulan enerji hizmet 
faturalarında satın alınan enerjiye ait her 
bir hizmet kalemi ayrı olmalı ve tutarları 
da yine buna göre yazılmalıdır. Vergilen-
dirmelere dikkat edilmelidir. Devlet ener-
ji konusunda birçok sektöre hak ve mua-
fiyet tanımıştır. Ancak işletmelerin çoğu 
bu haktan yararlanmaz.

Tedarikçi seçiminde 
önemli kriterler 
fiyat teklifleri, 

fiyatın 
sürdürülebilirliği ve 

sözleşmedir. 
Bunların üçü 

ayrılmaz parçadır.
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Enerji tüketimlerinizi takip etmelisiniz. 
Sayaçların okunması esnasında hatalar 
olabilmektedir. Faturanızda yazan tüke-
tim miktarı ile sizin ölçtüğünüz tüketim 
miktarları karşılaştırılmalıdır. Mümkün-
se işletmenizde (endüstriyel ve büyük 
ticarethanelerde) güç analizörleri ve 
uzaktan sayaç takip sistemleri kullanın. 
Bu şekilde daha etkin bir ölçümleme ya-
pabilirsiniz.

Satın alacağınız enerjinin üretim, satış, 
tüketim veya kullanma safhalarında çev-
re dostu olmasına özen gösteriniz.

Satın alınan enerji hizmetlerinin mutla-
ka faturası incelenmelidir. Böylece bir 
sorun çıkması halinde hatanın vakit kay-
betmeden çözülmesi mağduriyetleri ön-
leyebileceği gibi, ayıplı bir hizmete karşı 
seçimlik haklarınızı kullanırken problem 
yaşamazsınız. Para ödemelerinde mutla-
ka ödeme makbuzları saklanmalıdır.

İndirimler ve piyasa takip edilmelidir. An-
cak indirimli satışlarda sözleşme koşul-
larında gözden kaçırabileceğiniz detaylar 
sunulan hizmetin ayıplı hale getirebilece-
ği de göz önünde bulundurulmalıdır.
Gönderilen enerji faturaları mümkün ol-
duğunca kontrol edilmeli, görülen ayıplar 
hemen tedarikçinize bildirilmelidir.

Kredi kartı ile yapılan ödemelerde sizden 
masraf ya da komisyon adı altında alınan 
bedellerin olup olmadığı iyice öğrenil-
melidir.

Yapacağınız anlaşmalarda müşteri hiz-
metleri iyi olan firmaları tercih ediniz. 

Hizmet sektöründe faaliyet gösteren her 
enerji şirketinde sorunlar çıkabilir. Buna 
engel olamazsınız. Büyük şirket farkı ise 
sorun çıktığı zaman size olan yaklaşımı-
dır. Sorunlarınızı çözmeye mi çalışıyor 
yoksa sorunlarınızdan kaçmaya mı çalı-
şıyor? İşte büyük şirket farkı asıl burada 
ortaya çıkıyor.

Anlaşma yaptığınız şirket hizmetin üre-
ticisi mi yoksa aracısı mı dikkat edin. 
İşletmelerin proje de olan güçleri değil 
kurulu yani faaliyette olan üretimleri baz 
alınmalıdır.

İndirimli elektrik hizmet alımı ile ilgili sa-
tış sözleşmeleri mutlaka iyice okunduk-
tan sonra imzalanmalıdır. Sözleşmelerin 
okunabilir, açık ve anlaşılır olması ve 
sözleşmelerde tüketici aleyhine denge-
sizliğe neden olacak haksız şartlar içeren 
hükümler bulunmaması gerekir. Hukuki 
terimlerin anlamını öğrenmeden sözleş-
me imzalanmamalıdır.

Sözleşmeden cayma hakkınızı ve bu hak-
kın nasıl kullanılacağını öğreniniz. Teda-
rikçi fiyat teklifinin alınmasından itibaren 
cayma süresi içerisinde tedarikçiye her-
hangi bir ad altında ödeme yapmayınız ve 
sözleşme imzalamayınız.

Sözleşme şartlarını, ödeme vadelerini 
inceleyeniz. Aynı unvan olmak koşulu ile 
bütün abonelikler için tek bir sözleşme 
imzalayabilirsiniz; faturalarınızın her bir 
ay için ayrı ayrı olacak şekilde düzenlen-
mesini isteyiniz.

Bir önce kesilen faturanız ile bir sonraki 
faturanız arasında 30 gün olmasına dik-
kat edin. En fazla yüzde 10 esneme payı 
bırakın.

Asla üç dört aylık faturaları kabul etme-
yin. Mevzuat gereği fatura kaç aylık ise o 
kadar taksit yapılmak zorundadırlar. Ay-
rıca böyle bir durumda üç ayda bir tarife-
ler değiştiği için büyük ihtimalle faturanı-
zı zamlı ödersiniz.

Kampanyalı satışlarda sözleşme yap-
madan önce kampanya düzenleyen fir-
maların reklam ve ilanlarını inceleyiniz. 
Sözleşmedeki kampanya şartlarını, söz-
leşmenin tek taraflı feshine sözleşme 
tarafınıza sunulan indirimin tedarikçi 
tarafından değiştirilememesi önemlidir. 
Sözleşme bitiş tarihi ve hizmetin başlama 
tarihi ve şeklini inceledikten sonra söz-
leşme yapınız.

Enerji sözleşmeleri otomatik uzamama-
lıdır. Otomatik uzama sadece tedarikçiye 
fayda sağlar.

Mutlaka sözleşmenizde sözleşme baş-
langıç ve bitiş tarihi yazmalıdır.

Mutlaka sözleşmenizin imzalı bir kopya-
sını isteyiniz. Bu tedarikçinin yapmakla 
yükümlü olduğu bir iştir.

Satın alacağınız 
enerjinin üretim, 

satış, tüketim veya 
kullanma safhalarında 
çevre dostu olmasına 

özen gösteriniz.
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Ayakkabı ve saraciyede 
fonksiyonelliği konforla birleştiren, 
ileri teknoloji çoraplık, astarlık ve 
takviyelik ürünlerin dünyadaki 
en önemli markası 

Vildona, şimdi Erdoğdu deneyim
ve güvencesi ile Türkiye’de.

Erdoğdu Ayakkabı Malzemeleri San. ve Tic. Ltd. Şti.
Sancaktepe San.Mah.Ferah Sok.No:9 34165 Güngören-İSTANBUL
Tel: 444 9 373  / 212 637 74 37 Fax: 212 637 03 41
e-mail: info@erdogdu.com  www.erdogdu.com

AYAKKABI MALZEMELERİ SANAYİ VE TİCARET LTD.ŞTİ.
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TeknolojiTEKNOLOJİ

Ayakkabı üretimi ve 
 teknoloji

Ayakkabının tarihine baktığımızda, ilk insanların 
ayaklarını koruma amacıyla öldürdükleri 
hayvanların derilerini ayaklarına sarmalarıyla 
ortaya çıktığını görebiliriz. Daha sonra bazı 
kişiler başkalarına ayakkabı yaparak ve satarak 
ayakkabı imalatına bir ticaret niteliği 
kazandırmıştır.

Uzun yıllar boyunca tamamen elde 
yapılan ayakkabı 1960’ların başın-
dan itibaren makine ile tanışmıştır. 

Bugün halen sektörün 1/3 lük bir kısmı 
makinesiz bir ortamda üretim yapma-
sına rağmen makineleşen kısmın sayısı 
gün geçtikçe artmaktadır. Ayakkabı üre-
timinin endüstrileşmesiyle birlikte çeşitli 
üretim biçimleri geliştirilmiştir. 

Günümüzde ayakkabı üretiminde vardo-
lalı üretim, yapıştırma, kalıplama, enjek-
siyon üretim gibi yöntemler uygulanır ve 
hepsinde çeşitli makineler kullanılır. 1960 
yılından beri ayakkabı sektörüne makine 
üreten dünya firmaları ayakkabıda kalıp-
lama işleminin tamamını yapabilecek bir 
makine geliştirmeye uğraşmaktadır. 

Günümüzde hala ayakkabı fabrikalarının 
çoğunda ayakkabının burun, bel ve topuk 
kısmı ayrı ayrı makinelerde kalıplanmak-
tadır. Ancak bilgisayar teknolojisinin ge-
lişmesiyle birlikte ayakkabı üretimi için 
tasarlanan CNC makineler sayesinde 
deri kesiminde, tırpanlamada, ilaç sür-
mede, çekiçlemede işçi eli değmeden 
yüksek adetlerde üretime çok büyük kat-
kılar sağlamıştır.

Alışıla gelmiş ayakkabılara ek olarak özel 
ayakkabılarda üretilir. Özellikle endüst-
ride ve ağır sanayide çalışan işçileri iş 
kazalarına karşı koruma amaçlı çelik bu-
runlu ayakkabılar giymesi ya da petrol ve 
kimya ürünleriyle ilgili sektörlerde yangın 
tehlikesine karşı kıvılcım üretmeyen an-
tistatik ayakkabıların imalat ve bunların 
yüksek adetli ihtiyacı ayakkabı da maki-
neli üretimin nedenli gerekli olduğunu bir 
kez daha ortaya çıkarmıştır.

1960 yılından beri 
ayakkabı sektörüne 

makine üreten dünya 
firmaları ayakkabıda 
kalıplama işleminin 

tamamını yapabilecek 
bir makine geliştirmeye 

uğraşmaktadır. 
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Makineli bir montaj hattında olması gere-
kenleri aşağıda bölümlerine göre belirte-
ceğiz. (Saya bölümü hariç) Üretim tipine 
göre montaj hattı makineleri değişir. Sa-
yımızda size anlatacağımız kısım fantezi 
(klasik) ayakkabı üretimi yapan firmaların 
üretiminde bulunması gereken makine-
lerdir. Bir sonra ki sayıda da sizlere diğer 
ayakkabı üretim metodları hakkında bilgi 
vereceğiz. 

KESİM  MAKİNELERİ

Bilgisayarlı kesim
Kesim presleri
Lazer kesim

MONTAJA HAZIRLIK(REGAPTA)

Deri yarma makinesi
Kampre makinesi
Fort bombe traş makinesi
Fort forma makinesi
Bombe yapıştırma makinesi
Lateks sürme ve form verme makinesi
Saya tırpan makinesi
Numaratör ve klişe makinesi
Kapsül, kanca,trok çakma makineleri

MONTAJ HATTI MAKİNELERİ

Bitmiş saya kampre makinesi
Ön yumuşatma makinesi
Ön monte makinesi
Arka yumuşatma makinesi
Arka monte makinesi
Buharlı fırın
Çekiçli pistarizma makinesi
Arka pistarizma (kalçarizma) makinesi
Buharlı ütü (labunya) makinesi
Alt tırpan metoz emici makinesi veya 
(otomatik alt tırpan ilaç sürme makinesi)
Kurutma ve aktivite makinesi
Taban yapıştırma presi (üste atma ) 
Soğuk şok makinesi 
Kalıp çıkarma makinesi
Ökçe çakma makinesi
Üretim bandı
Hava kompresörü

TEMİZLEME VE FİNİSAJ

Mostra ilaç sürme makinesi
Boya kabini
Konç ütüleme makinesi
Ağız düzeltme makinesi
Ağız ara iş makinesi
Devirli isforma makinesi
İlaç temizleme makinesi

Gezer Kafa Kesim

Kesim Presi

Bilgisayarlı Otomatik Deri Kesim

Bantlı Lazer Kesim ve Desen

Deri Yarma

Otomatik Tranta

Saya Traş

Takviye Bez Yapıştırma Saya Tırpan

Lateks Püskürtme

Bilgisayarlı Çivili İlaçlı 
Arka Yan Monte Bilgisayarlı Ön Monte Fort Forma
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Ayak SağlığıAYAK SAĞLIĞI

Ayak, birçok hastalığın
 erken uyarı 
 sistemidir

Sağlık konusunda ayak, en kritik organların 
başında geliyor. Ayak bakımı ve doğru ayakkabı 
kullanımının önemini Podiatrist Sevgi Çorapçı ile 
konuştuk. Çorapçı en önemli eksikliğin 
anatomik ayakkabılar olduğunu da vurgulayıp, 
bu konuda çalışmalar yapılması gerektiğini 
söyledi.

Sağlık denilince belki de en son akla 
gelen ama en önemli hastalık gös-
tergelerinin yaşandığı ayak, ayak 

bakımı ve doğru ayakkabının rolünü Po-
diatrist Sevgi Çorapçı ile konuştuk. Ön-
celikle ayak bakımının insan sağlığı üze-
rindeki kritik rolünü sorduğumuz Çorapçı 
şunları söyledi:

“Çoğu hastalığın belirtisi kendini ayakta 
gösterir ve bazı hastalıkları ayaktan ka-
pabiliriz. Örneğin; diyabet hastası topu-
ğunda çatlak olmaması, parmak aralarını 
kurututması, giydiği ayakkabıların ayağını 
vurmamasına dikkat etmeli ve tırnakları-
nı doğru kesmelidir. Aksi taktirde topuk-
larından enfeksiyon kapabilir, parmak 
araları mantar olabilir, vuran ayakkabılar 
nasır veya deri ülserine dönüşebilir. Yan-
lış kesilen tırnakla iltihaplanıp parmağın 
ve ayağın ampute (kesilmesi) olmasına 
neden olabilir.

Bundan dolayı, ayak bakımı insan sağlığı 
için çok önemlidir. Yaşınız ne olursa ol-
sun ayaklarınıza iyi bakmalısınız ki ilerde 
onlarda size iyi baksınlar.”
 
İhmal edilen bir alan: Podiatri

Podiatri branşının ülkemizde ye-
terince anlaşılamamasının nede-
ni ve yarattığı sıkıntılar nelerdir?

“Anlaşılmamasının nedeni tabii ki ol-
mamasından kaynaklanıyor. Türkiye’de 
podiatri eğitimi üniversitelerde verilme-
mektedir. 1995 yılında Türkiye’ye geldi-
ğimde ayak sağlığı konusunda faaliyet 
gösteren kişi ya da kurum iki veya üçü-
geçmezdi. Sağlık Bakanlığı’na yaptığımız 
izin başvurusunda podiatri (ayak sağlığı) 
hakkında herhangi bir bilgileri yoktu. Ül-
kemizde üç sene önce başlayan podoloji 
(ayak teknikerliği) sayesinde eğitimli kişi-
ler piyasaya geleceğini umuyorum. 

Podiatrinin yeterince anlaşılmamasının 
temel sebebi konunun podiatrist olmayan 
kişilerin kendilerine podiatrist diyerek 
sektör yaratıp kafakarışıklığı oluşmasına 
sebep olmasıdır. Tamamen ticari bek-
lentilerin üzerine, arz-talep yaratmaya 
çalışan bu kişiler  4 sene okula gidile-
rek alınan diplomaları iki ya da üç aylık 
sertifika programlarıyla elde ediyorlar. 
Elbette bu eğilim de bu insanların işye-
ri açmalarını teşvik ediyor. Dört senelik 
eğitim almadan kendilerini podiatrist di-
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“Yaşınız ne olursa 
olsun ayaklarınıza 
iyi bakmalısınız ki 

ilerde onlarda 
size iyi baksınlar.”
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yen kişiler maalesef sektörümüzde kir-
lilik yaratmışlardır. Nasıl bir diş hekimi 
gerekli eğitimi almadan üzerine bu sıfatı 
alamazsa ve bu bir suç ise bu konunun 
da bir farkı yok. Gerekli eğitimi almayan, 
sertifika programlarıyla öne çıkan kişile-
rin de bu sektörden temizlenmesi gere-
kir. Bu durumun yarattığı en büyük sıkıntı 
eğitimsiz kişilerin ayak sağlığı gibi önemli 
bir konuya müdahil olmalarıdır.Diyabet 
hastasının ayağındaki bir yaraya yanlış 
müdahale, hastanın ayak kaybına sebep 
olma aşamasına kadar gidebilir.  Hijyen 
olmayan müdahaleler de hastada büyük 
riskler yaratabilir. Hastanın ayağında is-
tenmeyen durumların olmaması için po-
diatrist ve podologların müdahale etmesi 
gerekmektedir.”
 
Türkiye’de ayak bakımı ihmalin-
de yanlış ayakkabı tercihi nede-
niyle ortaya çıkan sıkıntılar ne-
lerdir?

“Ayaklarımız bizden çok uzakta olduğu 
için ve bize sorun yaratmadıkları sürece 
çoraplarımızı, ayakkabılarımızı giyip on-
larla pek ilgilenmeyiz. Bundan dolayı en 
ihmal edilen uzuv olduğunu düşünüyo-
rum. Ancak, ayaklar bir sorun yarattıkları 
zaman kendilerini unutturmazlar. Bilen, 
bilir… Eğer, sağlık sorununuz yoksa, aya-
ğınıza uzanıp görebiliyorsanız ve doğru 
aletleriniz varsa ayak bakımınızı kendiniz 

yapabilirsiniz. Yoksa, muhakkak podiat-
riste veya podoloğa yaptırmalısınız.”

Ayak bakımında yapılan yanlışlar: 

- Tırnaklar çok kısa kesilmemeli ve tırnak 
kenarlarına dokunulmamalıdır. Aksi tak-
dirde, iltihaplanmasına veya tırnak yata-
ğının zarar görmesine neden olunabilir.
- Tırnaketleri (kutikul) alınmamalıdır. Tır-
nak yapısı bozulabilir ve iltihaplanmasına 
neden olabilir.
- Ayak tabanları ayaklar ıslakken törpü-
lenmemeli. Deri çok inceldiğinde çatlayıp 
mikrop kapabilir.
- Parmak araları kurutulmalı ve tabanlar 
nemlendirilmeli.

Ayakkabı seçiminde yapılan en 
büyük yanlışlar: 

- Ayakkabı seçerken öğleden sonra alış-
verişe gidilmeli. Ayaklar en şiş haliyle 
ayakkabılar denenmeli.
- Ayağın şekline göre ayakkabı alınmalı. 
- Yapacağınız aktiviteye göre ayakkabı 
giyilmeli. Gün içinde çok ayakta kalına-
caksa o zaman ayağınızı destekleyecek 
ve tabanı yaylı olan bir ayakkabı seçilmeli.
 
Sevgi Çorapçı, yanlışlar yapılmadığı süre-
ce ayakların ve kişinin acı çekmesinin ka-
çınılmaz olduğunu söyledi. Adım attıkça 
buradaki sıkıntının kişiye kendisini hatır-

latacağına dikkat çeken Çorapçı, “Ayaklar 
ağrır, sürtünme oldukça su toplar ve na-
sır oluşur dahası travma oluşur, tırnaklar 
kalınlaşır ve mantar oluşabilir veya batar” 
dedi.
 
Ayakkabının oluşmasını sağla-
yan yan sanayici açısından nasıl 
bir yapı kurulursa, nihai ürüne 
etki etmek ve ayak sağlığıyla il-
gili alınacak sonuçları destekle-
mek mümkün olacaktır?

“Gözlemlediğim en büyükeksiklik anato-
mik ayakkabılardır. Bu tip ayakkabıların 
mutlaka geliştirilmesi gerekir.”
 
Podiatri başlığında Türkiye-  
dünya karşılaştırması yaptığı-
nızda ortaya çıkan fotoğraf bize 
ne anlatıyor?

“Ortada maalesef bir fotoğraf yok. Çünkü 
podiatri eğitimi verilmemektedir.

Bu ise kabul edilemez bir durumdur. Beni 
umutlandıran şey ise iki senelik podoloji 
bölümü meslek yüksekokullarında oku-
tulmaya başlanmıştır. Yapılması gereken 
sektördeki diplomasız insanların yerine 
diplomalı insanların yer almasıdır.”

“Gözlemlediğim 
en büyük eksiklik  

anatomik 
ayakkabılardır. 

Bu tip ayakkabıların 
mutlaka 

geliştirilmesi gerekir.”
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AYMAKOOP Sanayi Sitesi 
AYMAKOOP Ticaret Merkezi 
Kat:5 D:3 İkitelli / İstanbul
T : 0212 549 36 12   F : 0212 549 36 22
M : info@aysad.org
www.aysad.org

Değer 
yaratarak 
geleceğe 
taşır... AYSAD, çatısı altında toplanan 

ayakkabı yan sanayicilerinin 
vizyon ve  iş hacimlerinin 
gelişmesine katkı sağlarken, 
değer yaratarak sektörü 
geleceğe taşıyor.

Siz de oluşan bu sinerjiden 
yararlanmak ve AYSAD’ın 
seçkin üyeleri arasına katılmak 
için hemen üye olun.
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Tarihten BugüneTARİHTEN BUGÜNE

Yemeni,
 yemenicilik ve 
 Gaziantep

Yemeni; üstü kırmızı ya da siyah deri-
den, tabanı köseleden dikilen topuk-
suz ve çok sıhhatli olan ayakkabıdır. 

Yemeni yurdumuzun diğer yörelerinde 
yazmaya verilen ad olmasına karşılık Ga-
ziantep yöresinde ayağa giyilen bir çeşit 
ayakkabıya verilen isimdir. Gaziantep’te 
yemeniciliğe “köşgercilik” yemeni diken-
lere “Köşger” yemeni ustalarına da “Köş-
ger ustası” denilmektedir. 

Köşger kelimesi Farsça “keşger kelime-
sinden gelmiş olup, ayakkabı yapan anla-
mına gelmektedir. Yaklaşık 600-700 yıllık 
geçmişi olduğu tahmin edilen yemeni ilk 
defa Yemen’de Yemen-i Ekber isminde 
bir kimse tarafından icat edilmiş ve kendi 
ismini vermiştir. Yemeni esas olarak gön 
ve yüz olmak üzere iki kısımdan oluş-
maktadır. Çok sıhhatli bir ayakkabıdır, 
ayak kokusu yapmaz, teri dışarıya verir, 
insan vücudundaki elektriği toprağa ak-
tarır ve vücudu rahatlatır.  

Geçmişte Güneydoğu Anadolu bölgesinin 
yerel ayakkabısı olarak imal edilerek halk 
tarafından giyilen yemeni günümüzde 
Gaziantep ve Kilisli ustalar tarafından ye-
niden canlandırılmıştır.

Bugünlerde her gün onlarca kişinin ye-
meninin büyüsüne kapılıp yemenicilerin 
yolunu tutması pek yadırganacak bir şey 
olmaktan çıktı, sıradan bir olay haline 
geldi. Bunda elbette sinema ve televiz-
yonun etkisi büyük. Özellikle televizyon 
dizileri ve sinema filmleri ayak dekorunu 
tamamlayacak bir aksesuar haline getirdi 
yemeniyi. Bunun en yeni ve bildik örneği 
ise Truva filminde yaşanmıştı. Truva fil-
minde Aşil rolünde oynayan Brad Pitt’in 
botlarını Gaziantepli yemeni ustası Orhan 
Çakıroğlu yaptı. Brad Pitt ise botlarını al-
dıktan sonra Çakıroğlu’na üzerinde, ‘Mr. 
Orhan, thank for the boots’ (Orhan Bey 
botlar için teşekkürler) yazılı imzalı fotoğ-
rafını göndererek emeğe olan saygısını 

El sanatlarının en değerli dallarından biri olan 
ve halen Gaziantep’te hayatiyetini sürdüren, 
300 Spartalı; Truva gibi filmlerle tekrar 
gündeme gelen yemeni, tarihten bir yaprağı 
bugüne taşıyor.

Gaziantep’te 
yemeniciliğe 

“köşgercilik” yemeni 
dikenlere “Köşger” 

yemeni ustalarına da 
“Köşger ustası” 
denilmektedir. 
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Sağlıklı, 
rahatlığı ve kendine 

has güzelliği 
nedeniyle yemeniler 
sokakta değil ama

ev içinde terliğe 
alternatif olarak 

giyiliyor.
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göstermişti.Yine Dünyaca ünlü baş yapıt 
filmlerden 300 Spartalı, Elegon, Truva 
ve Harry Poter filmlerinde giyilen yeme-
nilerde emeği olan bir diğer isim de Ye-
menici Hayri Usta… Truva Filminin baş 
rolünde oynayan Brad Pitt ve Harry Poter 
filminin baş rolünde oynayan Daniel Ra-
dcliffe, film çekimlerinde Hayri Ustanın 
yemenilerini tercih etti.

Bir zamanlar fakirliğin rengi olan kırmızı 
ve siyah yemenilerin şimdi köylüler yü-
züne bile bakmıyor; ama zenginler için 
moda olan ve keşfedilmiş bir aksesuar 
konumunda. Bu kırmızı ve siyah rengin 
peşine takılıp kendimizi eskiden yüzlerce 
yemenicinin bulunduğu Gaziantep’in Şe-
hitler Caddesine bırakıyoruz.  
Yemeniler yapılış ve renklerine göre çe-
şitli adlar alıyorlar: Gülşeftali (Kırmızı kö-
seleden kulaklı ve kulaksız olarak yapılır, 
zenginler giyer), Annubi (Mor köseleden 
yapılır, kulaklı olur), Siyah yemeni (Siyah 
köseleden yapılır. Halk tarafından giyilir), 
Merkep Yemeni, Atıncalı (gülden) Yeme-
ni, Kulaklı Yemeni, Küçük Hasbe (7 yaş), 
Büyük Hasbe (9-10 yaş), Bostan 34-35, 
Zenger (38-39), Ges (40-41), Lorbo (42), 
Kaba Lorbo (43), Özger (44), Uluayak (45) 
ve hiçbir numaraya uymayan Zeber. Siyah 
ve Kırmızı yemeni dışındakilerin neredey-
se seri üretimi yok. Farklı renkler özellik-
le sipariş üzerine yapılıyor. Yemeniyi her 
istenilen renk ve modelde yapmak müm-
kün. Talep edilen her yeni ürün farklı bir 
modelin doğmasına sebep oluyor. Bu 
sebeple isterseniz kafanızdaki tasarımı 
söylüyorsunuz, dünyada sadece sizin gi-
yebileceğiniz bir yemeni ortaya çıkıyor.

Yemeni çiftleri karışmaması için birbirle-
rine iple bağlanıyor ve dükkanın duvarla-
rına asılıyor. Yemeninin büyüsüne kapılan 
ve özellikle de bayan olan müşteriler ye-
menicilerin yolunu tutuyor. Bu yüzdendir 
ki, kendini özgü tarzlarını oluşturmak is-
teyenler için yemeniciler bir zaman daha 
aramızda varlıklarını devam ettireceğe 
benziyor. 

Hangi deriden yapılır?
Yemeni esas olarak gön ve yüz olmak 
üzere iki kısımdan oluşur. Manda ve sığır 
derisinden yapılan gön, yere gelen kısım-
dır ve bunun üzerinde dana derisinden 
yapılmış taban kayışı bulunur. Yüz ise sırt 
ile birbirine birleştirilmiş ve çirişle yapış-
tırılmış sahtiyan ve meşinden yapılır. 
Yemeninin sağlam ve sağlıklı olmasının 
en önemli nedeni ise yapımında beş farklı 
hayvan derisi kullanılmasıdır. Yemeninin 

alt tabanı manda veya sığır, yüzü keçi, 
iç astarı koyun, iç tabanı sığır veya keçi 
derisinden, kenarı ise oğlak derisinden 
yapılır. İmalatında plastik madde kulla-
nılmayan yemenilerin bütün dikişleri elle 
yapılır. Ustanın elinde tersinden dikilen 
yemeni, düz tarafı çevrildikten sonra ka-
lıplanır. 

Son şeklini alması için etrafı düzgünce 
kesilir, kalıptan çıkarılır, kenar dikişi ya-
pılır ve giyime hazır hale getirilir. Büyük-
lüklerine, renklerine ve şekillerine göre 
farklı isimler alan yemenilerin siyahla-
rına siyah yemeni, merkup, pantof ya da 
kulaklı denilirken, mor olanına annubi, 
kırmızı yemenilere ise gülşeftali ve nar-
çiçeği adı verilir.

Çeşitleri 
İlk bakışta hepsi birbirine benzer gibi gö-
rünse de yemeniler şekillerine göre de 
Halebî, Merkup, Burnu Sivri, Kulağı Uzun 
ve Eğri Simli gibi isimlerle anılır. Mode-
linin Halep’ten gelmesi sebebiyle Halebî 
denilen yemeniler ilk kullanılan modeldir. 
Annubi ve gülşeftali renginde olur ve ge-
nellikle köylüler tarafından giyilir. Burnu 
Sivri de daha çok köylülerin kullandığı bir 
yemeni çeşididir. Şehirliler ise Merkup ve 
Kulağı Uzun denilen yemeni çeşidini ter-
cih ederler. Eğri Simli yemenilerin burnu 
yukarı kalkık ve kıvrıktır. Sağlıklı, rahatlı-
ğı ve kendine has güzelliği nedeniyle ye-
meniler sokakta değil ama ev içinde terli-
ğe alternatif olarak giyiliyor artık.

Kaynak: gaziantepturizm.gov.tr

Yemenici 
Hayri Usta… 

Truva filminin 
baş rolünde oynayan 

Brad Pitt ve Harry Poter 
filminin baş rolünde oyna-

yan Daniel Radcliffe, 
film çekimlerinde 
Hayri Usta’nın 

yemenilerini tercih etti.
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KOBİ’ler İçin 
KOSGEB Destekleri 
 ve Desteklerin Etkinliği

Ülkenin ve Dünya’nın ekonomik ve 
teknolojik şartlarına göre çalışma-
larını sürekli yenileyen bir öğrenen 

organizasyon yapısını koruyarak firmala-
rımızın ihtiyaçlarına yönelik çözümler de 
üretmeye devam ediyor. Bu özellikleri ile 
gelişmiş ülkelerde bile benzeri olmayan 
bir başarıya imza attığını söylemek abartı 
olmayacaktır.

Dünya’da olduğu gibi Türkiye’de de firma-
ların %99.8’ine yakınını mikro, küçük ve 
orta ölçekli işletmeler oluşturmaktadır. 
Söz konusu işletmelerin %99.5’ine yakını 
ise yine mikro ve küçük ölçekli firmalar-
dır. Bir başka deyişle ekonomimizde ka-
bul edilen KOBİ tanımımıza göre yıllık 8 
milyon TL’nin altında ciroya ve 50 kişinin 
altında çalışan sayısına sahip firmalar 
sayıca büyük bir ağırlığa sahiptirler ve 
bu nedenle de ekonomimizin yapı taşları 
olarak kabul edilmektedirler. Yaklaşık 2.6 
milyon işletme KOBİ ölçeğinde ekonomi-
mizde faaliyet göstermektedir.

KOBİ’ler inovasyona yönelik çalışmaları 
ile de yine ülkemiz ekonomisi açısından 
önem teşkil etmektedir. İnovasyon kapa-
sitesinin artışı rekabet gücünün artması-

nı da beraberinde getirmektedir. TÜİK’in 
2011 Inovasyon Araştırması’ndan da gö-
rülebileceği gibi 2008 – 2010 yılları ara-
sında KOBİ’lerin %35’i teknolojik inovas-
yon konusunda aktif çalışmalara sahip 
olup, %14’ü projelerini devam ettirmek-
tedir. %42’si ise teknolojik olmayan ino-
vasyon çalışmaları yapmaktadır. Bir baş-
ka ifade ile istihdam yaratma açısından 
önemleri tartışılmaz KOBİ’ler artık ihra-
cat yapan ve inovasyona yönelik çalışma-
larla katma değer yaratan firmalara dö-
nüşmeye başlamıştırlar. Bu çalışmalarda 
KOSGEB, TÜBİTAK, Kalkınma Ajansları 
gibi kuruluşların destekleri, programları 
ve hibelerinin önemi büyüktür. Proje yap-
ma kültürünün büyük firmalardan orta 
ölçekli firmalara da geçtiğini söylemek 
abartı olmayacaktır.

KOSGEB’in açıklamalarına göre veri taba-
nına kayıtlı işletme sayısı 780,000 olmak-
la birlikte, 2010 yılından Mart 2015 ayına 
kadar 70,000 firmaya destek sağlanmış 
ve toplam destek miktarı 1.2 milyar TL’ye 
ulaşmıştır. Bir başka ifade ile ülkemizde-
ki KOBİ’lerin %30’u KOSGEB veri tabanı-
na kayıt olmuş, söz konusu %30’un %9’u 
toplam KOBİ’lerimizin ise sadece %2.7’si 

Not DefteriNOT DEFTERİ

KOSGEB, yıllardır ülkemiz KOBİ’lerine 
destekleriyle, faizsiz kredi imkanlarıyla ve 
farklı sektörleri kapsayan projeleriyle sadece 
yurt içinde değil uluslararası arenada da 
rekabetçi firmalar olabilmeleri için yanında 
yer almayı sürdürüyor. 

Yrd. Doç. Dr. Asuman Sönmez
Finans ve Yönetim Danışmanı
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KOSGEB desteklerinden bir şekilde fay-
dalanmışlardır. 2010 yılında 8,000 firma-
nın destek aldığı KOSGEB’in 2013 ve 2014 
yıllarında bu rakamı 33,000 – 34,000 fir-
maya yükseltmesi önemli bir gelişmedir. 
Bununla birlikte, sayıdaki artışın 8,000 
– 10,000 yeni kurulan ve girişimci deste-
ği ile desteklenen firma olması mevcut 

firmaların KOSGEB desteği kullanımına 
çok da sıcak bakmadıkları bilgisini bize 
vermektedir. Zaten rakamları ve oranları 
incelediğimizde ne kadar az firmanın hi-
belerden faydalandığını söylememize pek 
de gerek kalmamaktadır.

Sorunun nedenlerine inmek için önce-

likle KOSGEB’in yıllar itibarıyla nasıl bir 
performans gösterdiğini incelemenin ve 
bazı istatistik ve tablolar vermenin faydalı 
olacaktır. Şöyle ki; öncelikle 2003 – 2014 
yılları arasında KOSGEB 3.3 milyon TL’lik 
destek bütçesinin %79’undan fazlasına 
denk gelen 2.6 milyon TL’yi hibe olarak 
KOBİ’lere dağıtmıştır.
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KOSGEB hibelerinin ölçeklere göre dağılımında mikro ölçekli işletmelerin desteklerden 
daha çok faydalandıklarını görüyoruz. Bu durum hem destekler hem de kredi faiz desteklerinde 

kendini daha fazla göstermektedir.

Söz konusu desteklerin dağılımında; bölgelere göre işletme sayısının farklılığına paralel olarak 
bölgesel farklılıklar görülmekle birlikte, esasen yıllar itibarıyla firmaların kullandıkları firma 

başına destekler benzer miktarlardadır.
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2.6 milyon işletme 
KOBİ ölçeğinde 
ekonomimizde 

faaliyet 
göstermektedir.
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Not DefteriNOT DEFTERİ

Desteklerden en çok faydalanan sek-
törler ise imalat, toptan ve perakende 
ticaret; motorlu kara taşıtlarının ve mo-
tosikletlerin onarımı ve mesleki, bilimsel 
ve teknik faaliyetler sektörleri olarak ilk 
3 sırada yer alıyorlar. Bununla birlikte, 
2010 yılında toplam destekler içindeki 
payı %89 olan imalat sektörünün payının 
giderek gerilediği ve 2014 yılında %47’ye 
düştüğünü görüyoruz. Söz konusu dü-
şüşün destek miktarında da yaşanıyor 
olması imalat sektöründe faaliyet gös-
teren şirketlerin eskisi kadar KOSGEB 
desteklerini kullanmadıkları gerçeğini de 

karşımıza çıkarıyor. Diğer taraftan imalat 
sektörünün firma başına düşen destek 
miktarının da 2012 yılında 13,600 TL iken 
2014 yılında 10,772 TL’ye gerilemesi de 
çarpıcı bir diğer gelişmedir.

Genel Destek Programı 
Destek Miktarı

Yurt İçi Fuar Desteği 30,000
Yurt Dışı İş Gezisi Desteği 10,000
Tanıtım Desteği 10,000
Eşliştirme Desteği 15,000
Nitelikli Eleman İstihdam Desteği 20,000
Danışmanlık Desteği 15,000
Eğitim Desteği 10,000
Enerji Verimliliği Desteği 30,000
Tasarım Desteği 15,000
Sınai Mülkiyet Hakları Desteği 20,000
Belgelendirme Desteği 10,000
Test, Analiz ve Kalibrasyon Desteği 20,000
Bağımsız Denetim Desteği 10,000
Gelişen İşletmeler Piyasası 
KOBİ Destek Programı 100,000

KOSGEB’in destekleri içinde yıllar iti-
barıyla Genel Destek Programı başlığı 
altında yer alan desteklerinin toplam 
destekler içinde aldığı paylarının da hızla 
yükseldiğini görüyoruz. 2010 yılında %3 
olan payın 2014 yılında %37’e ulaşması bu 
durumun en önemli göstergesi. Bununla 
birlikte, aslında kullanılması en kolay ve 
prosedürleri en hızlı hibeler içinde yer 
alan söz konusu desteklere 23,000 firma-
nın başvuruyor olması ve ortalama firma 
başına 5,610 TL destek kullanılması yine 
aslında KOBİ’lerin KOSGEB desteklerine 
yeterince ilgi göstermedikleri sorunu ile 
karşı karşıya kalmamıza neden oluyor. 
Genel Destek Programı’nda da Nite-
likli Eleman İstihdam Desteği ve Yurt 
İçi Fuar Desteği’nin en çok başvurulan 
destek programları olarak karşımıza 
çıkmaktadır.

Buna mukabil KOSGEB’in kredi faiz des-
teğinin oldukça rağbet gören bir destek 
olduğunu yine verilerden izleyebiliyoruz. 
Bununla birlikte, özellikle 2011 yılındaki 
yaklaşık 2.6 milyar TL’lik kredi hacmine 
karşılık verilen 170 milyon TL’lik faiz des-
teği sonraki yıllarda özellikle de 2013 ve 
2014 yıllarında çok ciddi düşüşler yaşa-
mış ve 33.5 milyon TL’ye gerilemiştir. Bu 
da yine ilk 3 sektörü ciddi şekilde etkile-
miştir. Konu bütçeleme ve gerçekleşme 
ile ilişkilendirildiğinde, söz konusu yıllar 
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KOSGEB’in farklı desteklerine başvurduklarının bir göstergesi olarak da alabiliriz.
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Desteklerin kullanımının 
hem miktar, 
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hem de ortalama firma 
başına düşen destek 

miktarı bazında 
artırılması ihtiyacı 

söz konusudur. 
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için firmaların başvurmamasından ziyade 
KOSGEB’in böyle bir desteği bütçesine 
almadığını söyleyebilmemiz de mümkün-
dür. Firma başına kullanılan kredi mikta-
rına da yansıyan düşüş, özellikle imalat 
sektörünün yatırım için kullanılabileceği 
krediler yerine belki de nakit açığını ka-
patmak için kullandığı görüntüsünü de 
vermektedir. Bir diğer önemli nokta ise 
desteğin firmaların ölçeğine göre dağılı-
mında da mikro ölçekli işletmelerin 2010 
yılında %49 olan paylarının 2014 yılında 
%93’e kadar yükselmesidir. Orta ölçekli 

firmaların kredi faiz desteğinde payları 
%1’in altındadır. Bu veriler ışığında kredi 
faiz desteğinin asıl hedef grubunun orta 
ölçekliden mikro ölçekli firmalara kaydı-
ğını söyleyebiliriz.

KOSGEB’in desteklerinin bu kadar önem-
li olması, işletmelerin nakit bulma konu-
sunda sıkıntılar yaşadıkları bir dönem-
lerden geçmelerine rağmen, KOSGEB 
desteklerini neden kullanmadıklarının 
detaylarıyla irdelenmesi ve sorunun te-
meline inilmesi gerektiği inancındayım. 

Firmaların destek kullanmamalarının ar-
kasında yatan nedenleri; 
• KOBİ’lerin önemli bir bölümünün esnaf 
grubunda yer almaları nedeniyle KOS-
GEB’in desteklerine ihtiyaç duymamaları 
ya da ihtiyaçları olduğunun farkına var-
mamaları,
• Her ne kadar her şekilde desteklerini 
duyurmak için KOSGEB her türlü eğitim, 
duyuru ve organizasyonu düzenliyorsa da 
hala bu konuda hiçbir fikri olmayan firma 
sayısının yadsınamayacak kadar çok ol-
ması,
• Firmaların maliye, SGK vb gibi kurum-
lardan mümkün olduğunca uzak kalmak 
ve bilanço, gelir tablosu gibi finansal bil-
gilerini devlet yetkilileri ile paylaşmamak 
ve bu şekilde kayıt dışı çalışmalarının tes-
pit edilmesini önlemek istemeleri,
•  Hibelerin firmalara geri ödeme süresi-
nin firma yöneticilerinin beklentilerinden 
daha uzun sürede gerçekleşmesi ve/veya 
bazı dönemlerde sürelerdeki belirsizliğin 
hibenin etkinliğini azaltması,
• Alınan hibelerin gelir olarak şirket ka-
yıtlarına girmesi, muhasebeleşmesi ve 
vergilerden muaf olmaması nedeniyle, 
hibelerin aslında gerçek miktarlarının 
altında kalmasından dolayı destek kul-
lanmanın cazibesini kaybetmesi şeklinde 
sıralayabiliriz.

Sonuç olarak; KOSGEB desteklerinin ge-
rek mevcut KOBİ’ler gerekse girişimciler 
için, ülke ekonomisinin gelişimi ve işlet-
melerin sürdürülebilirliklerine yardımcı 
olması açısından ne denli önemli olduğu 
düşünüldüğünde; desteklerin kullanımı-
nın hem miktar, hem faydalanan şirket 
sayısı, hem de ortalama firma başına 
düşen destek miktarı bazında artırılması 
ihtiyacı söz konusudur. Burada özellik-
le vergilendirme konusu üzerinde biraz 
daha teşvik edici kararların alınması ve 
hibe miktarı ile firmanın gerçek kullan-
dığı miktarın eşleşmesinin ve desteklerin 
geri ödeme sürelerinin beklentiler ve et-
kinlik ile paralel seviyelere çekilmesinin 
KOSGEB desteklerini daha bilinir, cazip 
ve kullanılır hale getirebileceği kanaatin-
deyim.

Kaynaklar
KOSGEB Faaliyet Raporları 
2009, 2010, 2011, 2012, 2013, 2014
KOSGEB KOBİ Stratejisi Eylem Planı 2015 – 2018
KOSGEB Girişimcilik Stratejisi 
Eylem Planı 2015 – 2018
Ticaret Gazetesi, 09 Mart 2015, 
“KOSGEB’e kayıtlı işletme sayısı 780 bin”
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İnsan kaynağına doğru yatırım yapan 
işletmelerin ise her zaman gününü ve 
geleceğini garanti altına alarak sağlam 

yapılar oluşturdukları aşikardır.

İnsan Kaynakları, firmalarda verimliliği 
artıran, çalışanların bağlılığını sağlayan 
ve kurumsal gelişimi destekleyen en 
önemli yapıdır. Çünkü insana yapılan ya-
tırım en önemli yatırımdır. 

Firmalar için zorlayıcı bir maliyet unsuru 
olarak görülen İK, aslında firmanın geri 
dönüşü en yüksek ve en kısa vadeli yatı-
rımıdır. İnsan Kaynaklarına doğru yatırım 
yapıp bunun geri dönüşünü almayan fir-
ma bulunmamaktadır.

Firmaların, KOBİ veya büyük işletmesi 
olması fark etmeksizin doğru İnsan Kay-
nakları Yönetimi Sistemine sahip olmala-
rı gerekmektedir. 

Neden Gereklidir?
Bunun bilinen en temel iki sebebi vardır. 
Doğru sistem - yöntem - yönetim adına 
ne derseniz deyin karlılığı artırır. 

Not DefteriNOT DEFTERİ

Dünyada başarılı tüm işletmelerinin finans 
kaynağı ve insan kaynağı bakımından 
güçlü olduğu gözlemlenmiştir. 
İşletmelerin verimliliği ve sürekliliği için 
bu iki kaynak vazgeçilmezdir.

Doruk GÜLSEVER
Kurumsal Çözümler Direktörü
Indense Eğitim ve Dış Kaynak Hizmetleri
doruk@indense.net

KOBİ’lerde 

 İnsan Yönetiminin  
 Kârlılığı
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AYMAKOOP Sanayi Sitesi 
AYMAKOOP Ticaret Merkezi 
Kat:5 D:3 İkitelli / İstanbul
T : 0212 549 36 12   F : 0212 549 36 22
M : info@aysad.org
www.aysad.org

CorelDRAW kursuna katılarak sektörde bir adım 

öne çıkma zamanı!

CorelDRAW öğrenerek

fark yarat!
Yer : TASEV Kampüsü Halkalı
Süre : 8 hafta
Kurs Günü : Cumartesi
Kurs Saatleri : 12.00 -18.00
Daha detaylı bilgi ve kursa kaydolmak için 
AYSAD’a başvurabilirsiniz.



106

Alman firmalarının neden dünyanın en 
büyük markalarına sahip olduklarını ve 
yıkılmaz bir kale gibi kaldıklarını düşü-
nün; tek cevabı mükemmel bir sistem… 
Sistemin çıktıları daima karı getiriyor. Ti-
cari zekanın dahi yetersiz kaldığı bir yüz-
yıl yaşamaktayız. Ticari zeka bir sistem-
le birleştiğinde sadece başarı getiriyor. 
Bunun için bir yönetim sistemi olmazsa 
olmazdır. 

Bir yönetim sisteminin temel taşlarından 
biri ise Performans Yönetimidir. Her ku-
rum yüksek performansı hedefler. Çünkü 
yüksek performans şirket karlılığını artı-
rır. Bu konuda başarılı organizasyonların 
yapısını incelediğinizde performans yöne-
timi kültürünün oturmuş olduğunu rahat-
lıkla görebilirsiniz.

Dünyada en iyi uygulamalar ise perfor-
mans kültürünün çalışanların özverisi ve 

mükemmele yakın sistemlerden geçtiği-
ni göstermektedir. Performans Yönetimi 
sisteminin çıktılarının kullanıldığı diğer 
İK fonksiyonları ise bu mükemmel sis-
temlerin kusursuz birer parçasıdır.

Her sistemin çarkları vardır ve insan 
kaynağı dediğimiz sistemin çarkları ise 
çalışanlardır. Dolayısıyla kurumun per-
formansı çalışanların ve takımların per-
formansı yönetmekle mümkündür.

Kurumda ve takımlarda yüksek perfor-
mans gösterecek yetenekleri elde tutmak 
da İnsan Kaynakları Yönetimi Sistemi’nin 
olmasından (daha çok da başarısından) 
geçiyor. Doğru yeteneği / kişiyi işe almak-
la başlayan bu sistem, daha sonra doğru 
eğitim ve gelişim fırsatları yaratmak, per-
formansını değerlendirmek ve yönetmek, 
kuruma aidiyeti sağlamak, motivasyon 
gibi birçok adımla devam eder. 

Bir diğeri ise Türkiye’deki iş kanunlarıdır. 
İkili ücretle çalışma, ücretsiz veya usul-
süz fazla mesai, yıllık izin hataları, bord-
rodaki yanlışlıklar, İş sağlığı ve güvenliği 
vb… birçok özlük işlemi ve bordrolama 
hataları İdari Para Cezalarına yol açmak-
tadır. İşe iade davalarının sonuçları ise 
işveren açısından genelde olumsuzdur. 
Çalışma ve İş Kurumunun sık sık gerçek-
leştirdiği denetimler ile de bu hatalar hız-
lı bir şekilde ortaya çıkarılmaktadır. Bu 
bazen şirket karlılığına etki ettiği kadar 
bazen de çalışanların motivasyonunu et-
kileyerek geri dönüşü zor hasarlar neden 
olmaktadır. Verimli bir İnsan Kaynakları 
Yönetimi Sistemi bu hataları sıfıra indir-
gemede temeli oluşturmaktadır.

En pahalı makineler bile insan tarafından 
yönetilmekteykenbu makineleri kulla-
nanlara yatırım yapmaktandoğru ne ola-
bilir ki…
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Fatih Cad. Çamlıkaltı Mevkii No: 94
Halkalı / Küçükçekmece / İstanbul
e-posta : tasevlab@tasevlab.com
Telefon : 0 212 - 698 16 77
Belgegeçer : 0 212 - 698 19 62

www.tasevlab.com

LABORATUVAR

Fitalat ve Azo boyar
maddeler gibi zararlı ve 
zehirli maddelerin tespiti 
konusunda da 
TASEV Labarotuvar’dan 
akredite test raporu almak 
şimdi mümkün.
TASEV Laboratuvar hızlı, doğru, uygun ve güvenilir ürün ya da malzeme testleri ve 
akredite test raporları ile sektörün hizmetinde.

TASEV Laboratuvarda Ayakkabı, 
Ayakkabı Malzemeleri ve Deri ile ilgili 
fiziksel deneyler (dayanıklılık ve haslık) ve 
kimyasal deneyler olmak üzere 4 ana grupta, 
200’den fazla test yapılmaktadır.

1. Bütün Ayakkabıda Yapılan Testler
2.  Ayakkabı Dış Taban ve Dış Taban 
 Malzemeleri (Kauçuk, PU, PVC vb.) Testleri
3.  Ayakkabı Malzemeleri Testleri (Saya, 
 ayakkabı bağı, metal aksesuar, fermuar, 
 ökçe, mostra, astar, taban desteği vb.)
 Saya ve Saya Malzemeleri Testleri
 Astar ve Astar Malzemeleri
 Mostra ve Mostra Malzemeleri Testleri
 İç Taban ve İç Taban Malzemeleri Testleri
 Diğer Ayakkabı Malzemeleri Testleri
4. Ayakkabı Tekstil Malzemesi Testleri
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Son dönem yayımlanan tebliğler 
doğrultusunda, sektörün en kritik 
konularının başında fitalat ve azo 

boyar madde tespiti geliyor. Hızlı, doğru, 
ekonomik ve güvenilir test ve test sonuç-
ları ise bu konudaki en önemli başlığı 
oluşturuyor. TASEV Laboratuvarı ile ilgili 
son gelişme, sektöre bu konuda tüm bu 
olanakları da sunulduğunun müjdesi ni-
teliğinde…

Sektörün güvendiği akredite la-
boratuvar
AB-KOSGEB Ayakkabıcılık Eğitim Ensti-
tüsü Projesi kapsamında kurulmuş olan 
Kalite Kontrol Laboratuvarı, 30 Ekim 2006 
tarihinden bu yana ayakkabı sektörüne 
hizmet veriyor. 2009 yılında TASEV Vakfı 
bünyesine katılmasıyla birlikte, yeni test 
cihazlarının da alınmasıyla modern bir 
yapıya kavuşan laboratuvar sunduğu gü-
ven duygusuyla, sanayicinin de yanında 
olmaya ve niteliğini ortaya koymasında 
bilim katkısı sunmaya devam ediyor. La-
boratuvar, kuruluş amacına uygun ola-
rak, ayakkabıcılık sektörüne, uluslararası 
düzeyde geçerliliği olan deney raporu alı-
nabilecek güvenilir bir kurum eksikliğini 
gidererek; sektörün bu konudaki ihtiya-
cını karşılıyor. Bu niteliği de 18.10.2007 
tarihinde 9 deney için TÜRKAK’tan aldığı 

Akreditasyon Belgesi’yle ortaya koyuyor. 
Süreç içinde kapsamını genişleten faa-
liyetleri doğrultusunda deney sayısını 24 
Mayıs 2013 tarihinde 18 deneye çıkaran 
merkez, şimdi gündem olan konuda da 
sektörün ihtiyacını karşılamaya hazır hale 
geldi. Test metodu sayısı 02 Kasım 2015 
itibariyle başta fitalat ve azo boyar madde 
tespiti olmak üzere 24 olarak yenilendi.

“Ürün garantinizin güvencesi biziz”
Son gelişmeyle ilgili AYSADVİZYON Der-
gisi’ne açıklamada bulunan TASEV La-
boratuvar A.Ş. Yönetim Kurulu Başkanı 
Ömer Kadir Arpacı, bakanlık nezdinde de 
başvuruların yapıldığını ve en kısa sürede 
resmi listelerde de yer almış olunacağını 
söyledi. Arpacı sözlerini şöyle sürdürdü: 
“Ekonomi ve diğer bakanlıkların tebliğleri 
doğrultusunda ürünlerin başta fitalat ve 
azo boyar maddeler olmak üzere, zararlı 
ve zehirli maddelerin tespiti zorunluluk-
tur. Firmalarımızın da riske girmemek 
için bu testleri yaptırması gerekir. TASEV 
Laboratuvarı, bir vakıf kuruluşu oldu-
ğundan ticari kaygı taşımıyor. Bu yüz-
den firmalar gönül rahatlığı içinde, ürün 
ya da malzeme testlerini kuruluşumuza 
gönderip hızlı, doğru ve uygun koşullar-
da yaptırabilirler. Böylece akredite test 
raporlarını da alarak, ürünlerini piyasaya 
gönül rahatlığı içinde sunma imkânına 

TeknikTEKNİK

TASEV Laboratuvarı akredite 18 olan deney 
sayısını, 2 Kasım 2015 itibariyle başta fitalat ve 
azo boyar madde tespit olmak üzere 
24 test metodu olarak yeniledi.

Sektör artık 
 emin ellerde

Ömer Kadir Arpacı 
Yönetim Kurulu Başkanı
TASEV Laboratuvarı A.Ş. 
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kavuşurlar. Hem vakfımıza destek ver-
mek, hem de testlerinizi uygun fiyatla 
yaptırmak adına bütün firmalarımızı be-
raber çalışmaya davet ediyorum.”

TASEV Laboratuvarı’nda yapılan 
testler
Laboratuvarda; ayakkabı, ayakkabı mal-
zemeleri ve deri ile ilgili fiziksel deneyler 
(dayanıklılık ve haslık deneyleri) ile kim-
yasal deneyler olmak üzere 200’den fazla 
inceleme yapılabiliyor..

Hizmet sunulan testler 4 ana grupta top-
lanıyor:

1. Bütün ayakkabıda yapılan testler
2. Ayakkabı dış taban ve dış taban 
 malzemeleri (Kauçuk, PU, PVC vb) 
 testleri
3. Ayakkabı malzemeleri testleri (Saya, 
 ayakkabı bağı, metal aksesuar, 
 fermuar, ökçe, mostra, astar, 
 taban desteği vb)
 Saya ve saya malzemeleri testleri
 Astar ve astar malzemeleri
 Mostra ve mostra malzemeleri testleri
 İç taban ve iç taban malzemeleri testleri
 Diğer ayakkabı malzemeleri testleri
4 Ayakkabı tekstil malzeme testleri

Seda Tuman
TASEV 
Müşteri Temsilcisi

“Laboratuvarımızda 
yaptığımız testler, pi-
yasada karşılaşılacak 
risklerin azaltılmasına 
önemli katı sunmak-
tadır. 

Ayrıca bu olanağı sunum süresini kısal-
tarak hızlı ve doğru bir biçimde sundu-
ğumuzu da belirtmek gerekir. Hedefimiz, 
daha çok kuruluşa hizmet vererek, ayak-
kabı sektöründe danışılan ve tercih edilen 
bir merkez olarak sektöre katkı sağlama-
ya devam etmektir.”

Gizem Ünlü
TASEV 
Laboratuvar Müdürü

“Laboratuvar bünye-
sinde bütün ayakkabı 
ve ayakkabı malze-
melerine fiziksel ve 
kimyasal testler uy-
gulanmaktadır. Özel-
likle fitalat ve azoboyar maddeler üzerin-
de hassasiyetle durumladır. Fitalat ismi 
ile anılan maddeler sert plastikleri esnek 
plastiğe çevirmede kullanılır. Fitalatlar 
plastik materyaller içinde ağırlıkça yüzde 
0,1’den daha yüksek konsantrasyonlarda 
olmamalıdır. Azoboyar maddeler, yapıla-
rında bir azo grup barındıran sentetik bo-
yalardır. Ürünlerde 30 mg/kg’ın üzerinde 
azoboyar madde olmamalıdır. 14 Ocak 
2015 tarihinde Resmi Gazete’de yayımla-
nan tebliğ bu konuda tüketici korumaya 
yönelik hassasiyetleri çok net ortaya koy-
maktadır. Bunu firmaların kanıtlamasının 
en önemli yolu ise konuyla ilgili test so-
nuçlarını sergilemektedir. TASEV Labora-
tuvar olarak sektöre hizmet etmek temel 
prensibimizdir. Bu amaçla müşterilerimi-
ze en uygun fiyat, en güvenilir ve en hızlı 
hizmeti sunmaktadır. Bunun için labora-
tuvarlarda kurumsallaşma çalışmaları 
tamamlanmış ve laboratuvar personeli 
gerekli eğitimleri aldıktan sonra dinamik 
bir yapıya kavuşmuştur.”

“Hizmetimiz 
sektörün ve 
tüketicinin 

güvencesidir”
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Bugün sıcak gündem içerisinde unu-
tulan Yunanistan meselesi, aslında 
ekonomik anlamda  derslerle dolu. 

Ülkeyi yakından tanıyan ve sık sık gidip 
gelen isimle, hem Yunanistan’ı, hem dün-
ya ekonomisindeki gelişmeleri hem de 
Türkiye’yi konuştuk. Ekonomiyi Trakya 
Üniversitesi Öğretim Üyesi Prof. Dr. Sadi 
Uzunoğlu yorumladı.

Yunanistan’ı ve dünyayı aynı anda 
değerlendirdiğinizde ne görüyor-
sunuz?
“Belki rakam bazında da konuşabiliriz; 
ama vatandaşın nabzı açısından bakmak 
gerekiyor. Biz, Yunanistan’ı doğru analiz 
etmiyoruz. Diyelim ki Türkiye’de maaşları 
yüzde 50 indirseler ne olur? Bir kaç gös-
terinin ardından ‘ne yapalım’ der döneriz. 
IMF ile 80 yılnda yapılan anlaşmadan tu-
tun, 2 bin yılındaki anlaşmaya kadar hiç 
sesimizi çıkarmadık. Bu faturanın hesabı 
genelde vatandaştan alınmaya çalışıldı. 
Her zaman da böyledir. Yunan Halkı’nı ta-
nımıyoruz. İkinci Dünya Savaşı, arkasın-
dan kardeş kavgası yaşandı. Çok ciddi sol 
muhalefetin olduğu, komünistlerin etkin 
olduğu bir dönemi geçirdiler. Yani insan-
larda bir direniş geleneği var. Biz bu di-
reniş ruhunu sadece Kurtuluş Savaşı’nda 

sergiledik.  Onların şu anda yaşayan ke-
simi, emekli dediğimiz insanlar bu direni-
şin içinden gelmiş olan kişiler. Dolayısıyla 
Yunanistan her şeyi kolaylıkla kabul eden 
bir ülke değil. Bunun bir kere altını çize-
lim. Finans kesiminin yazdığı raporlar ise 
doğru değil. Onlar kendi görmek istedik-
lerini yazıyorlar. Yunan Halkı’nın söyle-
diklerini raporlarda yok. Hatırlanırsa son 
referandumdan evet çıkacağı söyleniyor-
du. Ben ‘hayır’ çıkacağını söyledim. Çün-
kü vatandaşı tanıyorum. Görev yaptığım 
okul Edirne’de olduğu için sürekli gidip 
geliyoruz. Karşılıklı sohbet ettiğiniz za-

Ekonomi ve reel sektörEKONOMİ VE REEL SEKTÖR

Yunanistan gerçeğini tüm çıplaklığıyla ve 
bizi bize anlatan benzerlikleriyle konuştuğumuz 
Trakya Üniversitesi Öğretim Üyesi 
Prof. Dr. Sadi Uzunoğlu, dünyadaki 
gelişmeleri ve Türkiye ekonomisinin 
gerçekleri anlattı.

Yunanistan’ın kaderi 
 Türkiye’nin şifresi

Trakya Üniversitesi Öğretim Üyesi 
Prof. Dr. Sadi Uzunoğlu

“Türkiye’de 
maaşları 

yüzde 50 indirseler 
ne olur? 

Bir kaç gösterinin 
ardından 

‘ne yapalım’ der 
döneriz.”
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man insanların nabzını tutabiliyorsunuz. 
Vatandaş diyor ki, ‘gelirlerimizi yüzde 25 
azalttılar; kesintiler yaptılar, KDV’yi yüzde 
23’lere çıkarttılar; ama ne olacaksa ol-
sun’. Mesela benzin fiyatları anormal art-
tı; neredeyse Türkiye’ye yaklaştı. Yarımız 
kadar benzin, mazot fiyatı vardı. Köylüye 
dörtte bir fiyat uyguluyorlardı. Hepsi or-
tadan kalktı; fiyatlar inanılmaz yükseldi. 
Tabii ki insanlar buna karşı direniyor. 

İkincisi Yunanlılar’ın sürekli tembellik 
yaptığana dair genel bir kanaat var. Biz 
çalıyoruz da ne oluyor? Çalışıyormuş gibi 
yapıyoruz. Verimlilik nerede? Verimli mi 
çalışıyoruz? Her şeyden önce kırmızı et 
yiyebiliyorsunuz? Kafa da, vücut da onun 
kadar çalışabiliyor. İşe gitmekle çalışma-
yı karıştırıyoruz. Dönersek Yunanistan’a 
soru şu: Bu hale nasıl geldi?”

“Yunanistan bu hale nasıl geldi?”
“97 Asya krizi, Japonya’yı, Avrupa’yı, 
ABD’yi hatta dünyanın hemen hemen bü-
tün ülkelerini içine aldı. Sonra da ‘faizleri 
düşürelim, kredileri verelim; mallarımıza 
talep oluşsun’ dediler.  

Bu mantıkla, Yunanistan’a ödeyeme-
yeceklerini bile bile inanılmaz paralar 

aktardılar. Sonra Yunan köylüsüne ‘bu 
toprakları ekme’ tavsiyesinde bulundu-
lar. Aynı bize yaptıkları gibi… ‘Size dönüm 
başına tarımsal destek verelim’ denildi. 
Adamın bir dönümü varsa, üç dönümü 
olduğunu söyledi ve parasını aldı. İnsanın 
yapısında tembellik vardır. Hangi insa-
na hayatı boyunca ihtiyaçlarını gidere-
cek parayı verseniz ve yiyeceği de hazır 
olsa çalışmaz. Çalışacaksa da hobi gibi 
sevdiği işleri yapar. Gidip bankacı olup, 
performans yarışına girmez. Yani bu in-
sanlara ‘çalışmayın’ deyip; ‘alın’ diyerek 

para verdiler. Mesela şeker fabrikalarını 
kapattılar. Pancar ekilmemesini istediler. 
Çimento fabrikalarına kilit vurdular. ‘Tu-
rizmle uğraşın; bir de taşımacılığınız var; 
yeter’ denildi. Sadece harcama yapılması 
istendi. Çünkü Avrupalı harcamıyordu. 

Kuzeydeki ülkeler daha bilinçli; ne kadar 
para versen de harcama gerçekleşmiyor-
du. Yunanlılar’a verildi; onlar da avroları 
aldılar, harcadılar. Yunanlıların hepsinin 
altında güzel otomobiller var. Yunanis-
tan’ın markası var mı? Peki nerede alı-
yorlar? Avrupa’dan satın aldılar. Yani para 
tekrar Avrupa’ya gitti. 2011 yılında Türki-
ye ile Yunanistan’ın cari açığı aynıydı. GS-
YİH’nın yüzde 10’u civarında açık verdiler. 
Hatta biz biraz düzeltme yapıp, cari açıkta 
ve döviz açığında birinciliği Yunanistan’a 
teslim ettik. Yoksa döviz açığımız aynıdır. 
Bugün Yunanistan konusunda herkes ah-
kâm kesiyor. Çok net: Zaten bu paralar 
ödeyemeyeceklerini bile bile verildi.” 

Günümüzde ise tartışılan konu 
dünya ve kutuplulaşan dengelen. 
Bu konuda gördüğünüz resim ne?
“Özellikle 2008 yılındaki Gürcistan kri-
zinden itibaren dünya tekrar çift kutuba 

“Yunanistan’a 
ödeyemeyeceklerini 
bile bile inanılmaz 
paralar aktardılar. 

Sonra Yunan 
köylüsüne 

‘bu toprakları ekme’ 
tavsiyesinde bulundular. 

Aynı bize yaptıkları 
gibi… ”
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oturdu. Hatta Çin’i de içine koyarsak, 
çok kutuplu bir dünyaya doğru gidişin 
iyice belirginleştiğini söylemek gere-
kir. Dikkat edilrse Yunan hükümeti kriz 
zamanı bunu çok iyi kullandı. Putin’e 
arkasını vererek Türk gazını onaylaya-
bileceğini söyledi. Ama bunu yaparken 
onay vermek adına öyle güzel tarihler 
verdi ki, kendi borç ödemelerinin gel-
diği döneme denk getirdi. Yunanistan 
zor koşullar altında gidip Rusya ile bir 
anlaşma yapabilir. Bunun korkusunu 
ABD çok iyi yaşıyor. Fakat dünyayı ko-
nuşacaksak bence İran’a ayrı bir ana-
liz yapılmalı. Süreç içinde görülecek ki 
bizim adımıza Rusya’dan daha kritik ve 
önemli.”

Çin ile ilgili sıkıntıları da gözö-
nüne alırsanız, dünya iktisaden 
ikinci dibe mi gidiyor?
“1990’dan sonra küreselleştirme dediği-
miz olay, finansın serbestçe dolaşabilme 
özgürlüğüdür. Malları da dolaştırabilirsiniz 
ama orada korumacılık da var. Amaç finan-
sal sistem gelişsin. Küreselleşme iyi niyetli 
bir girişim olarak sunuldu. Gelişmekte olan 
ülkelerde paralar akar, reel kesim gelişir, 
ekonomiler büyür, yoksulluk azalırdı. Rek-
lam güzeldi. Ama 2 binli yıllardan sonra 
geldiğimiz nokta şu: Küresel kapitalizim 
sürekli bir kriz ortamında. Kapitalizm bu 
ortamdan besleniyor. Küreselleşme olarak 
sunulan olgunun tam tersi gelişti. 

“Küresel kapitalizim 
sürekli bir kriz 

ortamında. 
Kapitalizm 

bu ortamdan 
besleniyor. 

Küreselleşme 
olarak sunulan 

olgunun tam tersi 
gelişti. ”
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Gelişmekte olan  ülkelerden, özellikle 
Çin’den tam tersi sermaye transfer yapıl-
dı. Şu anda Amerikan kağıtlarının büyük 
çoğunluğu Çin’in uluslararası rezervleri-
nin içinde.  Oysa gelişmekte olan ülkele-
re kaynak akacaktı. Tersine bu üleklerde 
üretimleri ucuz işgücüyle yaptırıp orada-
ki kaynakları çektiler. Finans sistemi de 
tam terse döndü. Baktılar sürdürülemez, 
para basarak işi kurtarmak istediler. 
Küresel krize böyle gelindi. Bunun sonu 
yoktu. Her şeyden önce Çin’deki durum 
sürdürülebilir değil. 

Tüm bu parasal genişlemeler dünyadaki 
talebi doğrudan etkileyen yapıda olmadı. 
Mesela ‘Amerika para basıyor’ diyoruz. 
Peki ne kadar basıyor? 

Bilançosu 1 trilyon dolardan 4,5 trilyon 
dolara geldi. Oysa gelen sadece bilançoy-
du. Bastığı para 600 milyar dolardan 1,2 
trilyon dolara yükseldi. Para basımını 
yüzde 100 arttırmış, ama bilanço yüzde 
400 büyümüş.  Neden? Çünkü reel kesi-
me ya da insanların cebine giren bir para 
yok. İnsanların borçluluklarını azaltan, 
reel ücretleri arttıran bir faktör değil. 

ABD’de altı aileden biri devlet yardımıyla 
yaşayabiliyor.  ‘Büyüdü’ denilen ABD’den 
bahsediyoruz. Parasal genişlemeyi son-
landırma kararı da, bunun sonuç verme-
diğinin görülmesi üzerine yapılan bir ey-
lemdir. Çünkü balon yaratıyordu. 

Siz sadece finans kesimine  vermişsiniz, 
faizi sıfırlamışsınız, varlık fiyatları şişmiş 
ve ortada bir balon oluşmuş. Tüm bu kriz-
lerin balonla geldiğini biliyoruz. Çin’de de 
balon oluşmuştu, balonlar patlıyor. Ka-
pitalizmin, piyasanın kendi içine düştüğü 
bu sorun müzmin bir hastalıktır. Bundan 
kurtulma şansınız yok. Çin’e biraz daha 
mercek tutalım. Birden bire serbest eko-
nomi deyip, sermayenin gelmesine davet 
çıkarıyorsunuz. Ama yapılan bir kısıtla-
mada finansçı şunu görebiliyor: Sermaye 
hareketlerini bir gecede bitirebilirler. Pi-
yasa dostu düzenlemeler istiyorlar. Yani 
‘üzmeyeceksin’ diyorlar. Onların istediği 
sürekli kazındırmanız.” 

Peki Türkiye bu finans piyasası-
nın neresinde?
“Dikkate değer bir noktada değiliz. Ken-
dimizi abartıyoruz; gücümüzü de çok şi-
şiriyoruz. Bizim tek avantajlı noktamız 
stratejik konumumuz. Ukrayna gibi bir 
deprem yaşanmış, Rusya’nın durumu or-
tada. İran hızla gücünü arttırıyor ve ABD 

ile yaptığı anlaşmayla Irak ve Suriye’den 
oluşan bölgedeki etkinliğini yükseltiyor. 
Bu gücün artmasından rahatsız olan 
Suudi Arabistan ve İsrail ekseni var. Su-
riye’deki durum malûm, Yunanistan kriz 
için de sürekli putin ile anlaşırım diye blöf 
yapan bir çizgide. Bütün bunların ortasın-
da bizim krize girmemiz istenmediği için 
bu kadar rahat hareket edebiliyoruz.”

1998 yılında Ekonomist Uğur Ci-
velek, siz ve iki ekonomistin daha 
olduğu bir grup, dönemin İTO 
yönetimi için bir rapor hazırladı-
nız.  2 binli yıllarda ne yapıp, ne 
yapmayacağımızı tarif etmişsiniz. 
Türkiye neden doğruyu tercih et-
medi?
“Türkiye’de iktidara gelmeden önce her-
kes güzel şeyler söylüyor. 98’deki rapor-
ları okuyorlar. Ama iktidara gelince, po-
litik gerçekler farklı bir noktaya çekiyor. 

Üretmeyen toplumun geleceği yoktur. 
Tarımda, sanayide üretmeli ve finansla 
büyüme yerine üretimle büyüme modeli-
ni uygulamalıyız. Ama üretim yapmak çok 
zor. Yasalar üretim yapanı cezalandıran 
bir hale gelmiş. Emlak alıp, satıyorsan 
kimse seninle uğraşmıyor. Sanayicilerin 
hepsi müteahhit olmuş. Almanya’daki 
müteahhit sayısının neredeyse 10 katı 
fazlası müteahhitimiz var. Böyle bir rant-
tan para kazanmak varken üretimi de 

kimse yapmıyor. Esasen Yunanlılar’dan 
bir farkımız yok. Biz de parayı alıp, beş 
yıldızlı otel gibi evlerde , başkasının pa-
rasıyla borçlanıp yaşamaya çalışıyoruz. 
130 milyar dolar borcumuz gelmiş 400 
milyar dolara, o ev de benim zannediyo-
ruz. Bu arada elimizde ne KİT, ne toprak 
kalmış. Her şeyi de satıyoruz. Sonra büt-
çemiz dengelendi diyoruz. Devletin elinde 
bir tane malı kalmadı; bütçe dengelense 
ne olacak? Zamanı gelince onların hepsi 
mecburen geri satın alınacak. Bu neden-
le bize bir hikaye anlatılıyor ve küresel 
finans dünyası da anında bizi iyiye alıştı-
rıyor. ‘Bunu yaparsan sana şu kadar para 
veririz’ diyorlar. Parayı aldıkça, bağımlı-
lığımız artıyor. Eroinman hale geliyoruz. 
Yunanlılar’a da aynısı yaptılar. Sonra da 
birden ‘kestim’ demeye başlıyorlar.”

Cari açık ve reel sektörün sıkın-
tılı sürecine bakalım. Resmin bu 
parçasında gözüken ne?
“Normal şartlar altında böylesine dünya 
çapında daralan bir ortamda cari açığı-
mızın hızla  35 milyar dolarlar seviyesinin 
altına gerilemiş olması gerekiyordu. Ama 
öyle bir noktaya gelmişiz ki, artık 100 
birimlik üretim yapmaya kalksanız, bu-
nun 65 birimini dışarıdan ithal ediyoruz. 
Kemal Derviş ile başlayan TL değerli ol-
sun takıntımız, dolara ve genel anlamda 
dövizi baskılama duygumuzla, tamamen 
ithalata bağımlı bir ülke haline geldik. 
Türkiye’nin en kırılgan olduğu nokta-
lardan bir tanesidir. Açığın finansmanı-
na baktığımızda ise bir tarafta net hata 
noksan dediğimiz kaynağı belirsiz para 
var. Öte tarafta  ise hisse senedi ve tahvil 
piyasasına söz konusu. İşin netine bakar-
sak finansal piyasalardan çıkış var. Yani 
yabancı kârını realize edip, çıkmaya çalı-
şıyor. Hisse senedi piyasasına kim giriyor, 
kim girmiyor çok önemli değil. Hisse se-
nedi piyasasında 10 bin kişinin hareketini 
tartışmayı bırakmalıyız. Borsa bir makro 
ekonomik gösterge değildir. 10 bin kişinin 
alım satım yaptığı, kendi aralarında oyun 
oynadığı bir piyasadır. Böyle bir sermaye 
piyasası olmaz. Tahvil bono bizim için çok 
daha önemlidir. Çünkü yabancılar Türki-
ye’ye para getirdiler. Kendi ülkelerinde 
faiz sıfırdı; burada para kazandılar. Ama 
şu an tersine doğru gidiyor.  O zaman 
yanıtsız sorular var: Kur nasıl buralarda 
duruyor; neden faiz bu seviyelerde çok iyi 
sorgulamak gerekir. Baskılanan bu un-
sur bizi cari açık hastalığının daha fazla 
girdabına sokuyor. Yani ölümcül hale ge-
tiriyor. Bence en büyük tehdit burası.”

Üretmeyen 
toplumun geleceği 

yoktur. 
Tarımda, sanayide 
üretmeli ve finansla 

büyüme yerine 
üretimle büyüme 

modelini 
uygulamalıyız. 
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Minsk’e inmek icin alçalırken gör-
düğünüz yemyeşil doğa sizlere ilk 
andan itibaren huzur vermeye baş-

lıyor. Uçaktan inip, yürüyerek havaalanına 
giriyorsunuz. Ziyaretçiler için bir not düş-

mek isterim; Belarus Türk vatandaşları için 
vize talep etmiyor, sadece pasaport kuyru-
ğundan önce sigorta yaptırmanız gerekiyor. 
3 gün için 4.5 Avro. Size verilen evrakı yanı-
nızdan ayırmamanız tembihleniyor.

Bir GeziBİR GEZİ

Dergimizin bu sayısında Belarus’u mercek 
altına aldık. Sizler için not defterine düşenleri 
hem çalışma yaşamı hem de turistik 
penceresiyle, AYSAD Yönetim Kurulu Yedek 
Üyesi Efe Oran aktardı.

İşadamı gözüyle
 Belarus
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Havaalanından şehir merkezine doğa ve 
sessizlik içinde 40 dakikalık bir yolculuk. 
Şehir merkezinde iken taksi şoförüne 
‘Merkez nerede kalıyor’ diye sorduğumda 
‘Burası tam merkez’ cevabını alıyorum, 
şaşkınlığım bir kat daha artıyor. Belarus’ 
un başkenti Minsk’ te şehir merkezinde 
dahi trafik olmuyor. Sokaklarda insan 
grupları görmek çok zor, her daim tek tük 
insan görüyorsunuz. Atmosferinden dahi 
bir Orta Avrupa ülkesinden ziyade Doğu 
Avrupa’da olduğunuz açıkça hissediliyor.
 
Ukrayna ve Rusya çekişmesi 
ülkeyi etkiledi
Öğleden sonra ticari ve sosyal ilişkileri-
min kuvvetli olduğu beyefendi ile bulu-
şuyorum ve güzel bir sohbet 1 sene evvel 
kaldığı yerden tekrardan başlıyor. 

Bilgi olarak; yaklaşık 10 milyon nüfus-
lu Belarus’un başkenti Minsk’ te nüfus          

2 milyon civarı.
Ticari açıdan ana pazarları Ukrayna ve 
Rusya olan Belarus da bu iki ülkedeki 
savaş nedeni ile oldukça etkilenmiş, yeni 
yeni kendilerine geldiklerini söylüyor Be-
laruslu dostum.

‘Cumartesileri çalışıyor musunuz’ sorum 
bir tebessümle, bizler icin ‘cumartesileri 
çalışmak çok zor’ cevabıyla karşılık bulu-
yor.

Sektörel bakımdan ise mentalite bizimki-
sinden farklı. Belarus halkının anlayışı bir 
ayakkabıyı ‘yeni bir model’ olarak algıla-
yıp almaktansa, sağlamlığa ve tecrübeye 
güvenip, eski ayakkabılarının yeni üretim-
lerinden ‘bir evvelki ayakkabı sorunsuz 
3-4 sene giyilmiş’ alıp kendini güvende 
hissetmek. Belaruslu dostum iklimi sert 
olan Minsk’te ‘en fazla 10 arkadaşım için 
iddiaya girerim son botlarını 3 sene evvel 
almışlardır’ diyor neşeli bir şekilde. 

Üretim kapasiteleri yıllık 11 milyon çifte 
yaklaşıyor. Bu miktarın yarısı Ukrayna ve 
Rusya başta olmak üzere ihracat, diğer 
yarısı ise iç pazara yönelik.

Küçük bir karşılaştırma yaptığımızda 
Türk halkı yılda ortalama 2 ayakkabı alır-
ken, Belarus halkı iki yılda bir ayakkabı 
harcaması yapıyor.

5-6 milyon çift yıllık üretimin yüzde 80’ini 
5 firma gerçekleştiriyor bilgisini alıyo-
rum. Diğer üreticiler ise küçük çaplı ve 
lokal bir faaliyet içerisindeler.

Akıllarda genel olarak modadan ziya-
de sağlamlık ve istikrar var. Kaliteye 
önem veriyorlar. Yan sanayi ürünlerini 
ithal etmek ise bir sorun teşkil etmiyor.             
Fakat bunun ağırlıklı olarak diğer Avru-
pa ülkelerinden olduğunu da vurgulamak 
gerekir. Üretim az da olsa kaliteli bir yan 
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sanayi kullanımı mevcut.
Minsk’e turistik bakış
Ertesi günü Minsk sokaklarında keyifli bir 
yürüyüş ve şehir turu ile geçiriyorum. Bu 
şirin, güzel şehri rehbersiz, tek başıma 
gezmek istedim. Temiz bir hava, mas-
mavi bir gökyüzü, yakmayan bir güneş 
ve serin bir iklimde turladım sokaklarını. 
Yürürken fotoğraflarından tanıdığım Na-
tional Opera and BalletTheater’i gördüm. 
İhtişamlı bir mimariye sahip. 1933 yılın-
da inşa edilmiş. Minsk’te bulunduğum 
günlerde bir program olmamasına ha-
yıflanırken, bunun yeniden bu güzel şehri 
ziyaret etmek için güzel bir neden oldu-
ğunu düşündüm.

Temiz havayı çekip, yolları arşınlarken, 
Academy of Music binası karşıma çıktı.
Academy of Music binasının (4 kolonlu 
giriş) karşı tarafı bir meydana açılıyor. 
Binanın önünde ve meydanda toplasanız 
100 kişi bile yok. Sakin, çok sakin bir or-
tam. Fakat bu sessizlik, onlar için gayet 
normal bir durum.

Meydanın aşağısına doğru indiğimde beni 
meşhur HolySpirit katedrali karşıladı. Ka-
tedralin önünde konuşma dahi yok. Ben-
de içeriye bir göz atıyorum ve karşımdaki 
sade bir güzelliğe şahitlik yapıyorum.
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‘Municipal Scales’ Space Anıtı’nı geçerek 
kendime bir mola mekânı arıyorum. Bu 
tarz şehirlerde lokal ara sokaktaki küçük 
kafeler beni hep cezp etmiştir. Ama öyle 
bir kafe aramak için vaktim olmadığın-
dan çevredekilerden yardım alıp, ‘Grand 
Café’de bir mola vermeyi tercih ettim. 
Şehrin en meşhur kafelerinden biri olan 
Grand Café, iç mimarisindeki lokal, özgün 
ve güzel havasıyla dinlenmeye son derece 
uygun bir durak. 

10 milyon 
nüfuslu 

Belarus’un 
başkenti Minsk’ te 

nüfus 
2 milyon 
civarında.
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Programın devamında yürüyüş yaparken 
önüme çıkan güzel binanın içindeki sergi 
neredeyse ‘buradayım’ diyordu. Muazzam 
bir sergi beni burada ağırladı. Genellikle 
18.ve 19. Yüzyıl sanatçılarının eserleri-
nin sanatseverlerle buluştuğu sergide, 
özelikle Rus ressamlarının fırçalarının 
gücünü tekrardan idrak ettim. 3 güzel sa-
atin sonunda otele dönüş sonunda şunu 
söylemek isterim: Programsız Minsk so-
kaklarında gezmek farklı bir keyif. Fakat 
bir rehber ile bu turu atarsanız, farklı kö-
şelerde güzelliklerin sizi bekleyeceğini de 
hissediyorsunuz.

Uzaklaşmak isteyenlere 
güzel adres
Bir sonraki gün de küçük bir şehir turu-
nun ardından Minsk’teki huzur ile bera-
ber İstanbul’a dönüşü gerçekleştirdim.
Çok seyahat edenler uçak rötarlarının ne 
denli sinir bozucu olduğunu bilir. San-
ki bir hediye gibi Minsk’e geliş ve dönü-
şümde uçaklar bir dakika dahi gecikme 
olmaksızın kalktılar.

Uzaklaşmak isteyenler için Minsk gü-
zel bir adres. Gelişi, gidişi de çok kolay. 
Kaldığım otelin bir Türk oteli olması, bay-
rağımızın resepsiyonun arkasında dal-
galanması ise, bu kısa ziyarette beni en 
çok duygulandıran hususlardan biri oldu. 
Minsk’e yolunuz düşerse, ruhunuzda 
kalacak tortuyu sizin için şu kelimelerle 
özetleyebilirim:  Hissen sıcak, sessiz ve 
huzur dolu bir gezi…
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Gerçek bir otobiyografi
 ‘Kendi İşini 
 Kendin Bul’

Türk iş dünyasının yakından tanıdı-
ğı bir isim Uğur Ekşioğlu… Yılların 
tecrübesini, bu hayattan göçüp git-

meden önce bir kitapta topladı. Hazır-
lıkları iki yıldan fazla süren kitapta, Koç 
Holding ve Beşiktaş’ın sembol isimleri 
arasında yer alan Uğur Ekşioğlu’nun ya-
şamına dair bilinmeyen çok sayıda ayrın-
tı yer alıyor. 

Kitabın girişinde, otobiyografisine neden 
“Kendi İşini Kendin Bul” adını verdiğini 
anlatan Ekşioğlu, 17 yaşında Karaköy’de 
çalıştığı müesseseden hak ettiğini dü-
şündüğü karşılığı alamayıp, bunu ba-
basına anlatınca “Beğenmiyorsan sen 
daha iyisini bul,” sözlerine muhatap 
olur. Kurduğu “Tamam, ben kendi işimi 
kendim bulurum.” cümlesinin kendisi 
için bir dönüm noktası olduğunu belirten 
Ekşioğlu, otobiyografisinde  “Henüz 17 
yaşında bir lise öğrencisi olarak baba-
ma, kendi işimi kendim bulurum derken, 
bu güveni nasıl ve nereden edindiğimi 
düşündüğümde, hikâyemi en başından 
anlatmam gerektiğine inanıyorum…” di-
yerek başlıyor yaşamını kaleme almaya… 

15 bölümden oluşan “Kendi İşini Kendin 
Bul”, merhum Uğur Ekşioğlu’nun çok 
zor şartlar altında geçen çocukluğunu 

ve bu zorluklar nedeniyle iş hayatına çok 
küçük yaşta atılmak zorunda kalışını bir 
roman edasında anlatıyor. Mesudiye’den 
İstanbul’a uzanan yeni bir hayat için ve-
rilen mücadelede, onun parıldayan ticari 
zekâsını sergilediği iş deneyimlerine pa-
ralel olarak, büyük başarılarla taçlanan 
okul yıllarına yer veriliyor. 

Bir KitapBİR KİTAP

Yaklaşık bir yıl önce aramızdan ayrılan, 
iş ve spor dünyasının çok yakından tanıdığı, 
sevilen isim merhum Uğur Ekşioğlu’nun, 
vefatından önce kaleme aldığı “Kendi İşini 
Kendin Bul”,İnkılâp Kitabevi etiketiyle 
6 Ekim’de okuyucu ile buluştu.
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Koç Holding’deki profesyonel yöneticilik 
hayatını, onar yıllık dilimlerle anlatma-
yı yeğleyen Uğur Ekşioğlu, Türkiye’nin 
yaşadığı zorlu ekonomik ve siyasi ko-
şulları da okuyucunun önüne koyarak, 
yazdığı otobiyografiyi zenginleştiriyor. 
Koç Holding bünyesindeki Beko’nun ve 
daha birçok markanın büyümesi için var 
gücüyle çalışan Ekşioğlu’nun yöneticilik 
başarıları, Aygaz ve Bozkurt gibi daha 
birçok şirketin yeniden ayağa kalkması 
için ona duyulan ihtiyacı da beraberinde 
getiriyor. Başta Vehbi Koç olmak üzere 
Koç Ailesi’nin ve holdingin kendisine bu 
yönde duyduğu güveni de hiçbir zaman 
boşa çıkarmıyor.    
 
“Başarı bir ekip işidir” diyerek Koç 
Holding’de çok sayıda gence iş imkânı 
sağlayan ve önlerini açan Uğur Ekşioğ-
lu’nun sadece çalışanlarıyla değil, bayi-
lerle de kurduğu organik bağ, başarının 
temelinde öncelikle insani ilişkilerin 
yattığını göstermesi açısından oldukça 
kıymetli. Ekşioğlu’nun bu bağlara ne 
kadar önem atfettiğini, kendisine ya-
pılan cazip tekliflere rağmen Koç Hol-
ding’e olan bağlılığından asla vazgeç-
memesinden de anlayabiliyoruz. Sahici 
bir otobiyografi Kendi İşini Kendin Bul... 
Elde edilen başarılar kadar, gerek hol-
ding bazında, gerek bireysel bazda ya-
pılan hatalarla, yanlışlarla da yüzleşe-
bilen bir ayna.

Bir pazarlama elemanı olarak girdiği 
Koç Holding’de İdare Komitesi Başkan 
Yardımcılığı’na kadar yükselen Uğur 
Ekşioğlu’nun bu parlak iş hayatı, kitapta 
yer verdiği örnek olaylarla ve mektup-
larla, daha da anlamlı bir hale bürünü-
yor.

Görev yaptığı süre içinde Beşiktaş’ın ku-
rumsallaşmasına büyük katkı sağlayan 
Uğur Ekşioğlu, naklen yayın gelirlerinin 
artmasına önayak olmasının yanı sıra 
İnönü Stadı’nın Beşiktaş’a verilmesi, 
Fulya Projesi, Çilekli Tesisleri, BJK Ko-
leji ve BJK Plazaları gibi değerli birçok 
projenin de altına imzasını atıyor.

Uğur Ekşioğlu’nun son anına kadar ya-
kın dostu olan Koç Holding Yönetim Ku-
rulu Şeref Başkanı Rahmi M. Koç’un, 
kitabın arka kapağında yer alan şu cüm-
leleri de okuyacağınız otobiyografinin 
sahibini kısaca özetliyor: “Uğur Ekşioğ-
lu çok akıllı, disiplinli, çalışkan, hesaba 
kitaba fevkalade aklı eren, bulunmaz bir 
satıcıydı. Yanında birçok adam yetişti. 
Bildiğini herkes ile paylaşır, arkadaşla-
rına daima kol kanat gerer, onlara ön-
derlik, liderlik ederdi.”    

Editörlüğünü Fatih Vural’ın yaptığı ‘Ken-
di İşini Kendin Bul’ İnkılâp Kitabevi tara-
fından okurlarla buluşturuluyor ve 472 
sayfadan oluşuyor. 

“Beğenmiyorsan 
sen 

daha iyisini bul,” 
sözlerine 

muhatap olur. 
“Tamam, 

ben kendi işimi 
kendim bulurum.” 
cümlesi kendisi için 
bir dönüm noktası 

olur.
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Değişen rekabet koşullarına 
dinamik bir çözüm:

 Turquality 
 Destek Programı

Durgunluğun ve geriye gidişin ön-
lenmesi için değişimin yönetilmesi 
gerekiyor. 

Değişimden daha önemlisi değişimin 
doğru bir şekilde yönetilebilmesidir. 
Özellikle şirketlerin ve kurumların de-
ğişim süreçlerini doğru yönetebilmeleri 
güçlenmelerini ve sürekliliklerini sağ-
layacaktır. Gerek bölgesel gerekse de 
uluslararası düzeyde rekabetin içinde 
kalabilmek ancak güçle ve süreklilikle 
mümkündür. Rekabet dinamiklerinin 
hızlı değişimi bunu zorunlu kılmaktadır. 

Bu değişim süreci özellikle şirketlerin 
kurumsal yapılarının dinamik bir hale 
dönüşmesini ve bu dönüşümün şirket 
bünyesinde içselleştirilmesini gerektir-
mektedir. Önemli olan şirketin tüm ben-
liğiyle bu değişim ve dönüşüm sürecini 
yönetebilmesidir. Küresel rekabette bu 
süreci yönetebilenler ayakta kalabil-
mektedir. 2000’li yıllar değişim sürecini 
yönetebilenlerle yönetemeyenler ayrıştı-
ğı bir döneme işaret etmektedir. Bu dö-
nem özellikle dünya ekonomik yapısında 
da önemli değişikliklerin olduğu bir dö-
nemdir.

Nitekim geçtiğimiz on yılda küresel 
ekonominin, tarihin en büyük hacmine 

ulaşması paralelinde dünya ticareti de 
daha evvel görülmemiş büyüklüklere 
ulaşmıştır. Sermaye ve malların serbest 
dolaşımında liberal politikaların zirveye 
ulaştığı bu dönem, deniz aşırı üretimin 
hâkim olduğu, dış ticaretin artık bölge-

MarkalaşmaMARKALAŞMA

Dünya hızla değişiyor. Değişimi yaşamak ve 
uyum sağlamak herkes için bir zorunluluk. 
Değişimin olmaması ise durgunluğun ve 
geriye gidişin başladığının işareti.

Yrd. Doç.Dr. 
Aziz Murat Hatipağaoğlu
Ekonomist- Dış Ticaret Uzmanı- 
Kıdemli Yönetim Danışmanı

“10 Yılda 
10 Dünya Markası” 

vizyonuyla 
uygulanmaya 

başlanan Turquality 
destek programı,

 ülkemizin ihracatının 
gelişimi ve 

uluslararası 
markalaşma 

yolunda son derece 
önemli bir projedir. 
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sel bir düzeyde değil; ancak küresel bir-
düzeyde anlaşıldığı bir dönem olmuştur. 
2023’e uzanan dönem içerisinde ülkemiz 
şirketlerinin küresel ekonominin önem-
li aktörleri olarak belirleyici ve yönlen-
dirici bir misyon yüklenmeleri dinamik 
ve sürdürülebilir bir kurumsal yapıyla 
mümkün olabilecektir. Bu yapıya sahip 
olan şirketler ve kurumlar geleceği inşa 
edeceklerdir. 

Geleceği inşa edebilmek rekabet ko-
şullarına uyumla mümkündür. Şirket-
lerimizin değişen rekabet koşullarına 
uyumu, aynı zamanda dinamik bir re-
kabet gücüne sahip olmalarını zorunlu 
kılmaktadır. Bu anlamda, “10 Yılda 10 
Dünya Markası” vizyonuyla uygulanmaya 
başlanan Turquality destek programı,, 
ülkemizin ihracatının gelişimi ve ulusla-
rarası markalaşma yolunda son derece 
önemli bir projedir. 

Turquality, devletin ciddi ölçüde ve 
kapsamlı şekilde desteklediği bütün-
cül bir markalaşma ve ihracat destek 
programıdır. Aslında halen uygulanan 
devlet yardımlarının temel işlevi ülke-
mizin ihracat hacminin artırılmasıdır. 
Ancak Turquality, tüm bunların ötesinde 
hem ihracatın artırılması ve şirketlerin 

markalaşmasını desteklerken, hem de 
uluslararası düzeyde şirketlerimizin re-
kabetçiliklerinin geliştirilmesine destek 
veren bir programdır. Turquality, ulusla-
rarası düzeyde de ilk ve tek devlet des-
tekli markalaşma programıdır.

Turquality programı, öncelikle bölgesel 
sonrasında ise uluslararası düzeyde bir 
markanın tanınması ve bilinirliğinin ar-
tırılmasına yönelik olarak gerekli olabi-
lecek tüm faaliyetlerin desteklenmesi-
ni öngören bir programdır. Turquality, 
uluslararası arenada tüm pazarlama fa-
aliyetlerini, doğrudan satışa yönelik faa-
liyetleri ve şirketin kurumsal gelişimine 
ilişkin tüm faaliyetleri 5 yıl boyunca %50 
oranında ve hibe şeklinde destekleyen 
bir destek mekanizmasıdır. Örneğin, her 
türlü reklam harcamaları, ofis-mağa-
za-showroom-reyon-depo vb. birimlerin 
kira ile kurulum ve dekorasyon harca-
maları, tasarım harcamaları, franchi-
sing harcamaları, gerek kurumsallaş-
ma, yönetim süreçleri gerekse de tüm 
bilgi sistem süreçlerinin geliştirilmesine 
yönelik harcamaları desteklemektedir. 
Ayrıca, gelişim yol haritası hazırlanması, 
vizyon seminerleri, yönetici geliştirme 
eğitim programları ve pazar istihbara-
tı gibi finansal olmayan destekler de 

sunulmaktadır. Özellikle Koç, Sabancı, 
Bilkent ve İstanbul Üniversiteleri bün-
yesinde yapılan yönetici geliştirme prog-
ramları, destek kapsamına olan firmala-
rın üst ve orta düzey yöneticileri için Mini
Executive MBA programına eşdeğer bir 
eğitim sağlamaktadır. Hatta destek sü-
resinde iyi performans gösteren şirket-
ler ikinci 5 yıllık döneme başlamaktadır.
Bu desteklerden yararlanabilmek için 
ilkesel olarak her firma Turquality 
programından yararlanmak için baş-
vuru yapabilir. Ancak Turquality, diğer 
desteklerden farklı olarak bir firmanın 
ve markanın desteklerden yararlanabil-
mesi için Ekonomi Bakanlığı tarafından 
Turquality programına alınması gerek-
mektedir. Turquality programı kapsa-
mına alınmak öncelikle kurumsal yapı-
da belli düzeyde olgunluk, uluslararası 
düzeyde bir vizyon ve belirli bir finansal 
kaynak gerektirmektir. 

Aslında, Programa katılmak için istenen 
ön koşullar, şirketlerimizin ihtiyacı olan 
rekabet gücünü izah etmektedir, hatta 
bunun da ötesine gitmekte ve bu prog-
ramın desteğiyle daha da dinamik bir re-
kabet gücü kazandırmaktadır. Dinamik 
rekabet gücünü kazananlar da geleceği 
inşa edeceklerdir.
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Türkiye’ye

 TURQUALITY ateşi

Dünyanın en kapsamlı marka geliş-
tirme programı olan TURQUALITY 
tarafından, program kapsamındaki 

firmaların orta ve üst düzey yöneticileri 
için gerçekleştirilen ‘Yönetici Geliştir-
me Programı’nın 12. dönemi sona erdi. 
Katılımcılara sertifikaları, Ekonomi Ba-
kanı Nihat Zeybekci, Türkiye İhracatçılar 
Meclisi (TİM) Başkanı Mehmet Büyükek-
şi, İstanbul Üniversitesi Rektörü Prof. 
Dr. Mahmut Ak, Koç Üniversitesi Rektö-
rü Prof. Dr. Umran İnan, Sabancı Üniver-
sitesi Rektör Yardımcısı Prof. Dr. Sondan 
Durukanoğlu Feyiz, Bilkent Üniversitesi 
Rektör Yardımcısı Prof. Dr. Kürşat Aydo-
ğan’ın da katıldığı törenle verildi. Yöne-
tici Geliştirme Programı’nın 13. Dönem 
açılışı da aynı törenle gerçekleştirildi.

TURQUALITY’de 2023 hedefi 
125 firma 
Sertifika töreninde konuşan TİM Başka-
nı Büyükekşi, 71 bin ihracatçının tem-
silcisi olan TİM’in markalaşmaya büyük 
önem verdiğini hatırlattı. “TURQUALITY  
bu anlamda çok önemli. TURQUALITY  
kapsamında 108 firmanın 119 markası-
nı, Marka Destek Programı kapsamında 
61 firmanın 62 markasını destekliyoruz. 
2023 yılına kadar TURQUALITY kapsa-
mında 125 firmayı, marka destek progra-

mı kapsamında 50 firmayı desteklemeyi 
hedefliyoruz” diye konuşan Büyükkekşi, 
12 dönemde tamamlanan TURQUALITY  
programı kapsamında toplamda 820 yö-
neticinin mezun olup, sertifikalarını aldı-
ğını söyledi.  

MarkalaşmaMARKALAŞMA

Türkiye’nin devlet destekli tek markalaşma 
programı TURQUALITY ‘Yönetici Geliştirme 
Programı’nda 12. dönem mezunları 
sertifikalarını aldı. 122 yöneticiye daha 
sertifikaları Ekonomi Bakanı Nihat Zeybekci 
ve TİM Başkanı Mehmet Büyükekşi’nin 
katıldığı törende verildi.

“Türkiye 
668 milyar dolarlık 

marka değeri ile 
dünyanın 

en değerli 19. ülke 
markası oldu”
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“İnsana yatırım yapmak önemli”
Türkiye’de var olan potansiyel yetişmiş 
insan gücünün ortaya çıkarılamadığına 
dikkat çeken Büyükekşi, şöyle konuş-
tu: “Bir tarafta, sanayicilerimiz ve ih-
racatçılarımız yetişmiş, nitelikli insan 
gücü bulamadıklarından yakınıyorlar. 
Diğer tarafta ise çok sayıda üniversite-
li işsize sahibiz. İşte bu yüzden insana 
yatırım yapmanın, çok önemli olduğu-
na inanıyoruz. TURQUALITY programı 
da bu noktada önemini ortaya koyu-
yor.”

“100 Türk markasının toplam 
değeri 34 milyar dolar” 
Mehmet Büyükekşi, TİM olarak yeni 
Türkiye’ye marka ve logo hediye et-
tiklerini hatırlatarak, “Yeni Türkiye 
markası ve logosu, ülkemize önemli 
katkılar sağlayacak. Ulusal Marka En-
deksi raporuna göre, Türkiye 668 mil-
yar dolarlık marka değeri ile dünyanın 
en değerli 19. ülke markası oldu” dedi.

Türkiye’nin En Değerli Markaları araş-
tırmasının sonucuna göre de bu yıl, 
en büyük 100 Türk markasının top-
lam değerinin 34 milyar doları aştı-
ğını ifade eden Büyükekşi şu bilgileri 

verdi: “Dünyanın en değerli markası 
olan Apple’in marka değeri 128 mil-
yar dolar, İkinci Samsung’un 81 milyar 
dolar,Üçüncü Google’ın ise 76 milyar 
doları aşıyor. Türkiye’nin son dönemde 
hızla artan marka değerini yeni slo-
ganımızla ve TURQUALITY gibi marka 
gelişim programları ile daha da yuka-
rılara taşıyacağımıza inanıyoruz.” 

“TURQUALITY, üniversiteler 
ile sektörleri birleştiriyor”
TURQUALITY  programının üniversite 
ile sektörleri birleştirdiği için önemli 
olduğunu vurgulayan Bakan Zeybekci, 
“Ar-Ge, inovasyon, moda ve markalaş-
ma ihracatımızın kilogram değerini ar-
tırmak için çok önemli. 2023 hedefine 
ulaşmak istiyor isek fasoncu olmaktan 
kurtulmalıyız.  Bu program bu anlamda 
bizim için çok önemli. Programı Sütçü 
İmam, Atatürk, Süleyman Demirel gibi 
Türkiye’nin dört bir yanında bulunan 
üniversitelerine yaymalıyız” dedi. 

Eğitim programı hakkında. 
Program, desteklediği firmaların yö-
neticilerinin vizyonlarını geliştirmek, 
katılımcı yöneticiler arasında ortak 
bir yönetim lisanı oluşturmak, firma-

lara sağlanacak destek hizmetlerinde 
projeleri hayata geçirecek takımla-
rın kurulmasına katkı sağlamak ve 
TURQUALITY marka destek platformu 
için ihtiyaç duyulan sinerjiyi yaratmak 
amacıyla oluşturuldu. 

Destek kapsamında bulunan firma sa-
yısının çoğalması ve programın bilinir-
liğinin artmasıyla oluşan yoğun talep 
sonucunda; önceki dönemlerde Koç ve 
Sabancı Üniversiteleri’nde gerçekleş-
tirilen program, 12. Dönem’de geniş-
letilerek İstanbul ve Bilkent Üniversi-
teleri’nde de yürütüldü. Programın 13. 
Dönemi de aynı şekilde dört üniversi-
tede gerçekleştirilecek.

Üniversitelerindeki Executive MBA 
programları örnek alınarak tasarlanan 
program 22 hafta sürüyor ve kapsa-
mında; temel rekabet gücü analizi ve 
strateji uygulamalarından ekonomiye, 
insan kaynakları ve bilgi yönetimin-
den teknolojiye, stratejik pazarlama 
ve marka yönetiminden perakendeci-
lik yönetimine, finansal muhasebeden 
tedarik zinciri yönetimine kadar çeşitli 
alanları kapsayan toplam 27 ana konu 
başlığı bulunuyor.
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B2B Pazarlama ve
 Vazgeçilmez bir 
 tedarikçi olmak…

B2B yani firmadan firmaya satış yap-
makta olan ayakkabı yan sanayi 
firmaları; kendine has dinamikleri 

olan B2B pazarlamayı başarılı uyguladık-
ları oranda satış ve karlılıklarını artıracak 
ve başarılı olacaklardır.

B2B pazarlamanın temelinde yatan yak-
laşımı ve başarıda kritik rol oynayan bazı 
unsurların yer alacağı bu yazımıza, B2B 
kavramının tanımını yaparak başlamanın 
faydalı olacağı görüşündeyiz.

İngilizce “business to business” kavra-
mının kısaltması olan B2B, firmaların 
ürettiği ürün ve hizmetleri doğrudan tü-
keticiye değil de yine kendi gibi firmalara 
pazarlaması olarak tanımlanabilir. 
Bir şirketin başka şirketlerin üretece-
ği ürünler için yarı mamul, hammadde, 
malzeme, iş makinası gibi  ürün ya da hiz-
met sunması (tedarik etmesi) ve bunların 
hedef şirketler  tarafından satın almasını 
sağlaması olarak da özetlenebilir. 

Bireylere değil şirketlere satışın söz ko-
nusu olduğu B2B satışta, şirketlerin satın 
alma davranışları da bireylerden oldukça 
farklılık gösterir. Şirketler, yüksek mik-
tarda ve bütçelerde satın alma yapar-
lar. Satın alma öncesinde olası riskleri 

ortadan kaldırmak için, satın alacakları 
ürün özellikleri ve fiyat konusunda çok 
detaylı araştırma yaparlar. Bu araştır-
malar sonucunda ürün ve fiyat hakkında 
edindikleri bilgi ile satın almayı en uygun 
koşullar ve en iyi fiyatta gerçekleştirmeyi 
hedeflerler.  

Satın alma kararını vermede fiyatın ne-
redeyse tek kriter olduğu günümüzde, 
en uygun koşulları ve fiyatı yakalamayı 
hedefleyen ve bilgi sahibi olan satın al-
macıya mal satabilmek güçleşirken kar 
oranları da azaldı.

Üreticilerin daha az dolayısı ile rekabe-
tin daha az olduğu, teknolojinin bu kadar 
yaygın olmadığı dönemlerde  firmaların 
satış yapması ve gelir elde etmesi nispe-
ten daha kolaydı.

Ancak pazarlama guruları eskiye göre 
değişen bu durumun aynı zamanda fir-
malar için bir fırsat da olabileceğini ve 
durumu lehe çevirmenin mümkün oldu-
ğunu düşünüyorlar. Bu konuda uzmanlar 
aşağıdaki dört anlayışı benimsemenin 
kritik olduğunu görüşündeler.

Çözüm Odaklı Yaklaşım
Satacağı ürünü ve pazarı iyi bilmenin       

Püf NoktasıPÜF NOKTASI

B2B pazarlama yapan firmalar olarak; 
rekabetin arttığı, fiyatların dibe vurduğu, 
vadelerin inanılmaz uzadığı günümüzde başarılı 
olmak için tek fırsat, “fark yaratmak”.  
Sadece fark yaratan firmalar müşterileri 
nezdinde vazgeçilmez bir tedarikçi konumuna 
ulaşacaktır.

Emine TENEKECİ
emine@kontrastiletisim.com

İstanbul Üniversitesi İletişim Fakültesi’nden 
mezun olan Emine Tenekeci Marmara 
Üniversitesi İşletme  Yönetimi Programını 
tamamladı. Yaklaşık 25 yıllık profesyonel 
yaşantısı süresince, Turkcell İletişim 
Hizmetleri, Koç Bilgi Grubu, Sabancı 
Telekom gibi Türkiye’nin önemli şirket ve 
gruplarında pazarlamanın çeşitli alanlarında 
farklı pozisyonlarda sorumluluklar üstlendi. 
Bu süre boyunca “başarılı pazarlama 
stratejileri oluşturma ve uygulama” konusunda 
önemli deneyimlere sahip oldu.  Halen 
yönetici ortağı olduğu Kontrast Reklam ve 
Danışmanlık’da müşteri ilişkileri ve 
stratejiden sorumludur.



127

yanında B2B satışçısı müşterisinin ihtiyaç-
larını iyi anlamalı, yenilikleri takip etmeli 
ve gerektiğinde müşterisinin yeni ürünler 
geliştirmesini sağlayacak önerilerde bu-
lunmalı. Müşterisini iyi anlayan, hedefleri-
nin ne olduğunu kavrayan ve müşterisine 
yol gösteren satıcılara sahip firma başarılı 
olacaktır. B2B satış yapan firma ürününü 
anlatmak yerine müşterisini iyi dinlemeli 
ve anlattıklarından yola çıkarak müşteri-
sinin işini geliştirecek öneride bulunabil-
meli. Kısacası ürün değil çözüm odaklı bir 
yaklaşım içinde olmalı.

Katma Değer Sağlayan
Eskiden ürünler hakkında en bilgili kişi 
satış danışmanıyken bugün bu bilgilere 
internetten çok kolay ulaşan satın al-
macı ürün ve pazar hakkında neredeyse 
herşeyi biliyor. Bu yüzden firmalar müş-
terilerine ürününü satarken standart 
bilgilendirmenin dışında bir katma değer 
sağlıyor olmalı. Bunun için ise firma sa-
tacağı  ürün veya hizmetin değerini yük-
seltecek yenilikçi, teknolojik ve hizmet 
odaklı anlayışla çalışarak “katma değer 
sağlayacak ürün ve hizmet özellikleri ge-
liştirmeli.

Ulaşılabilen
Satış yapan firma müşterisi ile her du-
rumda, her sorunda ulaşabileceği, ürü-
nün ya da hizmetinin arkasında olacağı, 

güven içinde ve sürekliliği olan bir ilişki 
kurmalı.

Eğiten
B2B pazardaki firmalar müşterilerini sat-
tığı ürün ve hizmetler konusunda eğitme-
li. Ürün kullanma kılavuzları, katalogların 
dışında yer alan detaylar vererek müşte-
risinin daha verimli ve etkin iş sonuçları-
na ulaşması için gerekli her türlü bilgiye 
sahip olmalı ve  paylaşmalı. Bu noktada 
firmada müşteriyle birebir iletişim için-
de olan herkesin pazarladığı ürün ya da 
hizmet ve pazar konusunda iyi ve sürekli 
eğitilmesi önem taşır. 

B2B pazarlamanın temelini oluşturan bu 
dört anlayışın yanında aşağıdaki unsur-
ları hayata geçirmek başarıyı yakalamak 
isteyen firmalar için kritiktir. 

Satın Alma Sonrası ilişki 
Satış gerçekleştikten sonra ilişiki sürdü-
rülmeli ve her aşaması takip edilmelidir. 
Sipariş, teslimat, ödeme vb. gibi işlem-
ler müşteriye özel olmalı ve çağa uygun 
bir şekilde otomatize edilmelidir. Satışçı 
müşterisinin satış süreçlerine ait verilere 
gerektiğinde her yerden ulaşabilmeli.

Kurumsal Marka Güveni 
Kurumsal marka imajı ve güveni şirket-
ler için satın alma kararı verirken önemli 

bir unsur. Ürün seçiminde spesifik satın 
alma kriterleri etkili olurken kurumsal 
itibar son kararın verilmesinde büyük 
rol oynar. Kurumsal imaj ve markaları-
na yatırım yapan firmaların başarılı olma 
ihtimalleri daha yüksektir.

Pazarlama Materyalleri
İyi hazırlanmış yaratıcı ve sürekli gün-
cellenen eğitici materyaller satış ekibini 
alanında uzmanlaştıracaktır. Bu mater-
yaller aynı zamanda müşteri ve satış eki-
bi arasındaki kişisel ilişkiyi geliştirmede 
de olumlu katkı sağlayacaktır.   

Bu süreçte atlanmaması gereken en 
önemli nokta hedef kitlenin konusunda 
uzman olduğudur.
Standart bilgilendirmenin dışında söz 
konusu kitlenenin ihtiyaç duyabileceği 
ayrıntıyı içermeli ve kesinlikle güncel tu-
tulmalıdır.

Online Mecralar
Online mecralarda doğru ve etkili bir 
şekilde yer almak, sadece ulusal değil 
uluslararası müşterinin dahi firmaya en 
hızlı ve en ekonomik şekilde ulaşmasını 
sağlayacaktır. Başta profesyonelce ha-
zırlanmış bir web sitesi, arama motor-
ları, sosyal medya kullanımı ve online 
satış daha fazla müşteriye ulaşmak için 
imkan sağlar.
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