




Akcaburgaz Mah. 3042 Sok. No: 12  Esenyurt - İstanbul / TÜRKİYE  
Tel : 444 9 373 Fax : + 90 212 671 81 27  E-mail: bilgi@erdogdu.com

www.erdogdu.com
Erdoğdu, DAVOS ve THUNIT Türkiye tek yetkili distribütörüdür.

Davos, moda trendlerini ve 
ihtiyaçlarını yakından takip ederken, 

geliştirdiği ürünlerin uluslararası kalite ve  
güvenilirlik standartlarına en yüksek uyumda 

olmasını garanti eder.



2

Aysad Vizyon Der gi si’nde ya yın la nan ya zı ve fo toğ raf lar kay nak gös te ril me den kul la nı la maz, 
özet ve alın tı ya pı la maz. Ya zı lar da ki gö rüş ler sa hip le ri ne, rek lam ların sorum luluğu fir malara ait tir.

AYSAD 
Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği adına

Ömer Kadir Arpacı
Yönetim Kurulu Başkanı

Yayın Kurulu
Tan Erdoğdu • Ahmet Kayalı • Gürkan Kopuz 

• Ömer Sağlam • Erkan Ertek • Ömer Kadir Arpacı
• Oğuz Aksu • Ozan Limoncular 

• Sait Vakkas Salıcı 

Danışma Kurulu
Yrd. Doç. Dr. Asuman Sönmez

Öğr. Gör. Cengiz KASTAN
İstanbul Aydın Üniversitesi

Ayakkabı Tasarım ve Üretimi Program Başkanı

İmtiyaz Sahibi
Tan Erdoğdu

Sorumlu Yazı İşleri Müdürü 
Çetin Ünsalan Kırık Kalem Ajans

Reklam Müdürü
Gülin Görgülü Ünsalan Kırık Kalem Ajans

Görsel Yönetmen ve Sayfa Tasarımı
Aydın Özkan Kontrast İletişim

3 aylık süreli yayın.
Yıl 3 / Sayı 6 / Mayıs 2017

Dergi Yönetim
Sakızağacı Mah. Taşhan Cad. No: 79/7 

  Bakırköy - İstanbul
  Tel: 0212 660 88 26 Fax : 0212 660 88 27

Dernek Yönetim
AYMAKOOP Sanayi Sitesi 

AYMAKOOP Ticaret Merkezi Kat:6 
İkitelli / İstanbul

Tel : 0212 549 36 12   Faks : 0212 549 36 22
info@aysad.org www.aysad.org

Baskı ve Üretim
Altan Basım San. ve Tic. Ltd Şti. 

Yüzyıl Mah. Massit 222 34200 Bağcılar/İstanbul 

S Ü R E L İ  Y A Y I N  /  Y I L  3  /  S A Y I  6  /  M A Y I S  2 0 1 7

A Y A K K A B I  Y A N  S A N A Y İ C İ L E R İ  D E R G İ S İ
İçindekilerİÇİNDEKİLER

Kromlu deri 
ihracatı ile

gelen tehlike

AYSAD yeni genel 
merkezinde hizmet 

vermeye başladı 6

TİM Başkanı Büyükekşi: 
“2017 yılında ihracatta
yüzümüz gülecek”

56

TASEV Mesleki ve 
Teknik Anadolu 
Lisesi, resmen 

tematik okul 48

AYSAD – İMA 
moda ve tasarım 
işbirliğinin eseri
Trend Area’da....18

70
96

Yürek yakan 
bir veda:
Dinçer Ünal



3

Sevgili meslektaşlarım,

Öncelikle geçtiğimiz ay gerçekleşen refe-
randumun sonuçlarının milletimize ve dev-
letimize uğurlu olmasını temenni ediyorum. 
Bundan sonraki süreçte işlerimize odaklanıp, 
hedeflediğimiz noktalara ulaşabilmek adına 
çalışmalarımızı sürdürmemiz gerekiyor.

Hızla değişen ve gelişen bir dünya gerçeği ile 
karşı karşıyayız. Küresel pazarda ülkemizin 
ve sektörümüzün hak ettiği yerlere gelebil-
mesi için, her zamankinden daha etkin, ino-
vatif ve çözüm odaklı olmamız şart.

Üretimden ticarete, ihracattan iç piyasaya 
kadar her alanda bu hıza ayak uydurmak zo-
rundayız. Alışılagelen yöntemler, metotların 
üzerine yeni gelen değerler, ciddi bir ders 
çalışmasını kaçınılmaz kılıyor. Artık sadece 
sermaye ile iş yapılabilen devir bitmiştir. Fir-
malarımızın esnek, randımanlı ve süratli bir 
değişimi gerçekleştirecek nitelikle donatıl-
ması ihtiyacı ortadadır.

Teknolojiyi, en önemlisi de bilgiyi verimli ve 
etkin kullanabilecek vasıfları bünyemizde 
toplamamızın, pozisyonlarımızı da buna uy-
durmamızın kaçınılmaz olarak bizleri zorladı-
ğı bir gerçekle karşı karşıyayız.

Elbette günlük önlemleri, atılımları da ihmal 
edemeyiz. Mesela ithalata konulan ek vergi-
ler, sektörümüzün büyüme hızını oldukça art-
tırdı. Bunun en açık kanıtı da elde edilen ih-
racat oranlarının, ülke ortalamasının üzerine 
çıkmasıdır. Sadece bu sonuç bile doğru yolda 
olduğumuzun göstergesi sayılabilir. Ayakka-
bı ihracatımız ilk defa deri ve deri mamulleri 
grubunda yarıdan fazla bir oranı teşkil etti. 
2017’de hedef; 1 milyar doları yakalamak, ki 
buna ulaşılacağına yürekten inanıyorum.

Şüphesiz iyi üretim kadar, doğru mecralar-
da görücüye çıkmak da önemlidir. Sektörü-
müzün vitrini sayılan ve 33. yılında 57.’sini 
gerçekleştireceğimiz AYSAF Fuarı’nın tarihi 
metrekarelere ulaşması önemlidir. Tüm za-

manların en büyük fuarını yaşarken, sektö-
rümüzün dinamizmini, ihracat arzusunu da 
bu vesile ile ortaya koymuş oluyoruz. 40 bin 
metrekare brüt, 17 bin metrekare net stant 
alanı ile Avrupa’nın ikinci fuarı olmasının hak-
kını veren sektörümüz, emin adımlarla yarına 
ilerlemektedir. 

Bu buluşmamızda İMA ile gerçekleştirdiğimiz 
işbirliği çok önemli. Sektör yerli tasarımla 
buluşarak trend alanını oluşturdu. Bu çalış-
maları Trend Area bölümünde, fuar boyunca 
günde iki kez gerçekleşecek sunumlarla takip 
edebilirsiniz. İMA’nın kıymetli çalışmalarını 
sergilemekten büyük mutluluk duyacağımızı 
belirtmek, bu vesile ile de özverili çalışmaları 
nedeniyle İMA Direktörü Seda Lafçı ve Tekstil 
Moda Tasarım Bölüm Başkanı Gülin Girişmen 
hanımefendilere teşekkür etmek isterim.

Şüphesiz bu gelişmeler, başka ihtiyaçları da 
beraberinde doğuruyor. Bu çerçevede dernek 
merkezimizi, mevcut binasında bir üst kata 
taşıdık. 400 metrekare alandaki idari ofisler, 
toplantı odaları ve en önemlisi seminer salo-
nunu inşa ettik. Artık bu salonda15 günde bir 
üyelerimizle toplanmak, fikir alıverişlerinde 
bulunabileceğimiz sohbet toplantıları düzen-
lemek istiyoruz. 

Ayrıca yönetim kurulu toplantılarımızı bütün 
üyelerimize açık bir biçimde yapabilecek ala-
na da kavuşmanın mutluluğu içerisindeyiz. 
Paylaşılacak her bilgi, alıp verilecek her fikir, 
sunulacak her düşünce sektörümüzün ilerle-
mesine katkı sağlayacaktır. 

Biz AYSAD yönetimi olarak inanıyoruz ki, 56. 
AYSAF Fuarı’nda yakaladığımız trendi yukarı 
taşıyacak, 57. buluşmamız da yarına ilişkin 
atılmış önemli bir adımı olacaktır. 
Bu tarihi buluşmanın ürün ve hizmetleriyle 
katılan tüm üyelerimize ve ülkemize hayırlı 
olmasını diler; emeği geçen kişi ve kuruluşla-
ra teşekkür eder, bol kazançlı işler ve huzurlu 
günler temenni ederim. 

Saygılarımla

Ömer Kadir Arpacı

BaşkanBAŞKAN

Trend Area’da 
tercihimiz yerli tasarım
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Kadınsız ekonomi batar

Bir ülke düşünün ki nüfusunun yarısı 
kadın... Bırakın fırsat eşitliğini, me-
seleye sadece iktisadi olarak bile 

yaklaşsanız, böyle bir nüfusun atıl bırakıl-
masından daha büyük bir akılsızlık olabilir 
mi? Ne yazık ki bu akıl tutulmasını hayata 
geçiriyoruz.

Kız çocuklarının okumasıyla başlayan 
bir süreçte Türkan Saylan’ın hakkını kim 
ödeyebilir? Peki, Selçuklu Kervansaray-
ları’nı inceleyip, bunları fırçasının ucuna 
yerleştirip, bir anlayışı, kültürü gelecek 
kuşaklara taşıyan Ressam Pınar Kan-
ber’in yarattığı değeri kaç erkek yarattı bu 
toplumda?

Türkiye’nin dış ticaret dengesine baktığı-
nızda bir numaralı sektörü olan hazır giyi-
min üretenleri kimler? Tarlada, eğitimde 
çalışanlar, tüm gün kahvede oturanlar 
kadar önemli değil mi?

Milletvekillerine, çok büyük işadamları-
na bakın; tüm organizasyonunu yapan, 
yani o erkeğin aslında arkasını toplayan 
genellikle bir kadın değil mi? Peki neden 
bir numara değiller? Üç kuruş parayla 
aile ekonomisi yaratıp, evleri geçinir kılan 
kadınlarımız, kıt kaynakları yönetme be-
ceresine sahip olmayan erkeklerden daha 
mı geride?

Toplam borcu 600 milyar doları geçmiş 
bir ülkenin, kadınıyla erkeğiyle birlikte ça-
lışmaktan başka çaresi yok. Fakat bunun 
için hem fırsat eşitliği sunmak, hem eği-
timlerine engel olmamak, hem de erkek 
egemen toplumdan biraz daha geri çekil-
mek lazım.

Tasarım, marka gibi kavramların konu-
şulduğu günümüz Türkiye’sinde kadın 
bakış açısından daha detaycı ve yaratıcı 

bir avantajımız olabilir mi? Rakamlar ve 
istatistikler gösteriyor ki, yönetim kade-
mesinden iş dünyasına, üst düzey temsil-
den siyasete kadar hiçbir alanda bu dersi 
çalışmıyoruz.

Örneğin ekonominin kalbi, Türkiye nüfu-
sunun ağırlıklı bir bölümünü oluşturan 
Marmara’nın tek kadın belediye başkanı 
mı olmalıydı? Bundan 1,5 sene önce kadar 
Kadın Muhtarlar Derneği’nin zirvesinde 
moderatör olarak bulundum.

İnanın, sadece kadın muhtarların eğitim 
seviyesini, meselelere yaklaşımları, çö-
züm odaklı tavırlarını bile görseniz, bu 
ülkenin nasıl bir değeri anlamsızca har-
cadığına kanaat getirirsiniz. Ama iyi şeyler 
olmuyor da değil.

Mesela Makine İhracatçıları Birliği  yeni 
bir proje başlattı. ‘Kadın makinecilerle var 
gücümüzle’ projesi. Bu kapsamda Anado-
lu turuna çıkmaya hazırlanan makineciler, 
‘kadın makinecileriyle girişimci, yönetici 
ve mühendis adaylarını bir araya getire-
rek, sektörde kadın istihdamını artırmak 
için’ yollara düşüyor. Hedef her yıl bin ka-
dın makineciyi sektöre kazandırmak.

Bu tip atılımlar ekonominin her alanına 
yayılmalı. Daha çok kadın yönetici, patron, 
çalışan yaratmak durumundayız. Bunun 
için de önce çocuklarımızın eğitim hakkını 
koruyarak işe başlamalıyız. Sadece batıda 
değil, ülkenin dört bir yanında kadınları-
mızın öne çıkmasına olarak tanımalıyız.

Aksi takdirde hem insan, hem iş gücü, 
hem de geleceğimizi kaybedeceğiz. 

Saygılarımla

Çetin Ünsalan

EditörEDİTÖR
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Daha önce bulunduğu binanın altın-
cı katında yer alan dernek merke-
zi, modern görünümü ile sektörün 

prestijini ve kurumsal yapısını yansıtırken, 
oluşturduğu yeni yapılanmayla da dernek 
üyelerine fonksiyonel bir alan oluşturdu. 

Yüksek katılımlara uygun toplantı salon-
ları, sektöre daha iyi hizmet verebilecek 
donatıları ve konferans salonuyla modern 
bir görünüm kazanan dernek merkezi ile 
ilgili görüşlerini aldığımız AYSAD Başkanı 
Ömer Kadir Arpacı, önümüzdeki süreçte 
sektör içi iletişimi arttıracak projeler ha-
zırladıklarını belirtti. AYSADVizyon’un so-
rularını yanıtlayan Arpacı şunları söyledi:

“Öncelikle burada yenilenen ve fonksi-
yonel hale gelen altyapımız ve alanımız-
la üyelerimize daha etkin hizmet verme 
olanağına kavuştuk. Bilhassa toplantı 
alanımızın büyümesi ile, önümüzdeki 
süreçte sektörümüzü ilgilendiren konu-
larda geniş katılımlı yönetim toplantıları 

yapabileceğiz. Nitekim geçtiğimiz günler-
de bunlardan ilkini gerçekleştirdik. Fikir 
alışverişinin, sorunların aşılmasında hızlı 
hareket edilebilmesi için önem arz ettiğini 
düşünüyoruz. Yine bu yeni alanımızla ihra-
cat noktasındaki bağlantılarda, yurtdışın-
dan gelen sivil toplum kuruluşları yetki-
lilerini çok daha sektörümüze yakışan bir 
mekanda ağırlama fırsatı bulabileceğiz.

Derneğimizin yeni yerinde en önemli alanı, 
seminer salonu oluşturuyor. Burada sek-
törümüzü eğitimden üretime, desteklerin 
anlatılmasından trendlerin aktarımına ka-
dar geniş yelpazedeki konularda destek-
leyecek toplantılar, seminerler ve eğitim 
buluşmaları planlıyoruz.

Burada aktarılan bilgiler, elde edilen bul-
gularla dernek üyelerimiz, doğal olarak 
da ayakkabı yan sanayi, gelişimini bilgiye 
dayandıran, hızlı ve kaliteli bir yapıya ka-
vuşturacak.
Toplantı seminer salonumuzu sadece 

AYSAD modern hizmet ve 
 olanaklarla 
 yeni yerinde

DernektenDERNEKTEN

Çeyrek asrı aşkın süredir, sektörün ilerlemesi, 
eğitimden temsile her alanda öne çıkması, 
kendisini geliştirmesi ve sektör içi iletişimi 
sağlarken, güçbirliğinin simgesi haline dönüşen 
Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği 
AYMAKOOP’daki yeni merkezine taşındı. 

AYSAD, 
yeni merkezinde 
gerçekleştireceği 

eğitimler ve 
panellerle 

bilgi akışında 
sürdürülebilirliği 

hedefliyor.
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dernek faaliyetleriyle kısıtlı tutmuyoruz. 
AYSAD üyeleri, otel ve benzeri alanlarda 
gerçekleştirdikleri toplantı, buluşma ya 
da eğitimlerini, önceden haber verip, belli 
bir programa dahil olarak, AYSAD’ın yeni 
merkezinde de yapabilecekler. Buradan 
tüm üyelerimize çağrıda bulunuyorum. 
Derneğimizin yeni merkezini, üyelerimi-
zin de yaşam alanı haline döndürelim. 
Yine önümüzdeki planlarımız arasında, 
derneğimizde oluşturacağımız yapılan-
mayla, sektör mensuplarının biraraya 
gelebileceği, zaman zaman belki sohbet 
için, belki hep beraber izlenecek bir mil-
li maç için buluşmalarını da sağlayacak 
projeler var. Bunun sektörde yaratacağı 
sinerji ve dayanışmaya önemli katkılar 
sağlayacağına inanıyoruz.”

Vefat ve başsağlığı
- Sektörümüzün duayenlerinden; İstanbul Üniversitesi Ayak Biomekaniği ve Ortopedik 

Ayakkabı Teknolojileri Öğretim Görevlisi, Ortopedia Firması kurucularından Dinçer Ünal;

- Tek-or Plastik Yönetim Kurulu Başkanı Tarık Denizel’in annesi Veciha Denizel;

- Alaz Kundura’nın Sahibi Bayram Alaz 

- Ayakkabı camiasının tanınmış isimlerinden Fahrettin Çavuşoğlu 

- Özgül Taban ortaklarından Emre Akyıldız’ın babası Rüştü Akyıldız 

Hakk’ın rahmetine kavuşmuştur. Merhumlara ve merhumeye Allah’tan rahmet niyaz ediyor; 
acılı ailelerine ve sektörümüze başsağlığı ve sabırlar diliyoruz.

AYSAD Yönetim Kurulu
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Bakanlık IPA 1. Dönemde olduğu 
gibi, doğrudan KOBİ ve girişim-
ciler ile değil, çatı kuruluşlar, 

sanayi odaları, sivil toplum kuruluşla-
rı, üniversiteler, ihracatçı birlikleri  ile 
çalışacak. Programa uygun ve iyi proje 
fikirleri olan kurumlar Bakanlık tara-
fından yüzde 100 hibe ile destekleniyor. 
Projelerin büyüklüğü 2-10 Milyon Avro 
arasında olup; bu kaynağın yüzde 85’i 
AB ve yüzde 15’i Bakanlık tarafından 

karşılanıyor. AYSAD da bu kapsamda 
sektörün  Ar-Ge ve inovasyon kapasite-
sinin artırılmasına yönelik  proje hazır-
lık çalışmalarına  başladı.

Programın hedefleri; uluslararası de-
ğer zincirlerine dahil KOBİ sayısının 
arttırılması ve toplam faktör verimliliği-
ni arttırıcı ve dış ticaret açığını azaltıcı 
projelerin hayata geçirilmesi olarak öne 
çıkıyor. 

DernektenDERNEKTEN

2017 Nisan ayından itibaren Bilim, Sanayi ve 
Teknoloji Bakanlığı AB Türkiye ortaklığında 
Rekabetçi Sektörler Programı kapsamında 
toplam  405  Milyon Avro büyüklüğünde 
proje havuzu oluşturmak adına IPA 2.dönemin 
ilk proje hibe çağrısına çıktı.

AYSAD’dan 
 Ar-Ge ve inovasyon 
 projeleri atağı
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Rakiplerimizle Aramızda
Büyük Bir Fark Var!

25 yılı aşkın süredir dünyanın en iyi malzemelerini ayakkabı sektörüne 
sunuyoruz. Sektör lideri olarak kaliteye ve yeniliğe önem vererek 

büyümeye devam ediyoruz. 

palamutgroup.com.tr  |  444 1 662  |  /palamutgroup

AYSAF 2017’de 7D04 nolu standımıza bekleriz.
We are waiting for our stand at 7D04 in AYSAF 2017 Fair

For over 25 years we offer the best materials for the footwear industry. 
As the sector leader, we continue to grow by giving importance to quality and innovation.

There is a big difference between us and our opponents.
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İTKİB Genel Sekreterliği bünyesinde yer 
alan İHKİB, İTHİB, İDMİB ve İHİB  or-
tak ev sahipliğinde düzenlenen çalışma 

toplantısına Çalışma ve Sosyal Güven-
lik Bakanlığı Uluslararası İşgücü Genel 
Müdürü Saadettin Akyıl ve Başbakanlık 
Müşaviri Ömer Kayır ile MEB Mesleki ve 
Teknik Eğitim Genel Müdürlüğü Kalite 
Geliştirme Daire Başkanı Mehmet Salih 
Canbal ile Geçici Koruma Altındakilerin 
Sorumlusu Sevil Şenses katıldı. Organi-
zasyonda AYSAD’ı Genel Sekreter Ömer 
Sağlam temsil etti.

AYSAD, “Suriyeli Çocuk İşçi 
 ve Suriyeli İşçi İstihdamı”  
 çalışma toplantısında

DernektenDERNEKTEN

İstanbul Tekstil ve Konfeksiyon İhracatçı 
Birlikleri (İTKİB) Genel Sekreterliği tarafından, 
9 Mart 2017 günü Çocuk İşçi ve Suriyeli İşçi 
İstihdamı’na yönelik çalışma toplantısı 
düzenledi.

Toplantıya 
Çalışma ve Sosyal 

Güvenlik 
Bakanlığı, 

Milli Eğitim 
Bakanlığı 

yetkilileri ile 
çok sayıda 
resmi birim 
temsilcisi de 

katıldı.
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AYSAD’dan 
 üyelerine destek

2010 senesinden beri ziyaretçilerin 
KOSGEB desteği alabilmesini de 
sağlayan acenta, desteklerini ken-

dilerinden esirgemeyen AYSAD ve TASD 
yönetimlerine teşekkür ederek, bu ola-
naktan yararlanmak isteyen AYSAD üye-
lerine hizmetleriyle ilgili bilgi aktardı. İşte 
üyelerin yararlanabileceği olanaklar ve 
alabileceği hizmetler:

- Fuar organizasyonları dışında münferit 
uçak biletleri ve otel rezervasyonlarında, 
seçiler parkura yönelik en iyi fiyatı yaka-
lamak.
- Seyahatler ile ilgili alternatifler sunmak.

- Seyahat iptallerinde koşullara uygun 
doğru bilgi aktarmak.
- Seyahat talep ve iptallerindeki değişik-
liklerde, yeni rezervasyonlarda 7/24 hiz-
met vermek.
- Güvenli, temiz ve ekonomik bir konakla-
ma olanağı sunmak.
- Ödemelerde kredi kartı ile taksit, hesa-
ba havale, nakit seçeneklerini vermek. 
- Sosyal medya üzerinden de iletişime 
geçilebilme alternatifini sunmak.
- Vize işlemlerini konsolosluk öncesi ta-
kibe alıp, evrak kontrolleri yapılıp, evrak 
ve randevu oluşturma zorluğundan kur-
tarmak. 

DernektenDERNEKTEN

Ayakkabı, deri ve çanta sektörlerine yönelik, 
ana ve yan sanayi firmalarına 1991 yılından beri 
hizmet veren, MICAM ve Lineapelle Fuarları’na 
organizasyon düzenleyen Scarpe, KOSGEB 
başta olmak üzere sunulan desteklerin 
AYSAD üyelerine ulaşmasına aracılık ediyor. 
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Sürdürülebilir kalkınma 
 eğitim ilişkisi 
 masaya yatırıldı

Açılış konuşmalarını Teknik Bilimler 
Meslek Yüksekokulu Müdürü Prof. 
Dr. Erdoğan Köse, Dericilik Uygu-

lama ve Araştırma Merkezi (İDUAM) Mü-
dürü Prof. Dr. Umay B. Fırat ve İstanbul 
Deri ve Deri Mamulleri İhracatçılar Birliği 
(İDMİB) Başkanı Mustafa Şenocak ger-
çekleştirdi.

Prof. Dr. Umay B. FIRAT’ın Moderatör-
lüğünde gerçekleştirilen panelin birinci 
oturumunda, İDMİB Başkanı Mustafa Şe-
nocak, DETEK Başkanı Dr. Murat Tozan, 
TDSD Yönetim Kurulu Üyesi Burak Uygu-

ner ve Deri Teknolojisi Programı Başkanı 
Yrd. Doç. Dr. Fazlı Akyüz değerlendirme-
lerde bulundu.
Türkiye’de genel eğitim içinde mesleki 
eğitimin düşüşte olduğundan yakınan Şe-
nocak, mesleki eğitimle istihdam arasın-
daki ilişkinin geliştirilmesi gerektiğinden 
ve öğrencilerin bu bölümlere istedikleri 
için değil de düşük puanla kabul edildiği 
için geldiğini hatırlattı. İDBİM Başkanı, 
sektörde belirli bir oranda meslek yük-
sekokulu mezunu çalıştırmanın yasal zo-
runluluk haline getirilmesini önerdi.
DETEK Başkanı Murat Tozan ise 1980’ler-
deki müfredatla şimdiki müfredatın he-
men hemen aynı olduğunu sözlerine 
ekledi ve sadece öğrencileri değil çalı-
şanları da eğitmek gerektiğini, bu neden-
le de uzaktan eğitim sistemine geçilmesi 
gerektiğini savundu.

TDSD Yönetim Kurulu Üyesi Burak Uy-
guner, yabancı yatırımcıların bir ülkeyi 
tercih ederken iki olguya baktığını söy-
ledi: Nitelikli işçilik, ucuz işçilik. Türki-
ye’de ikisinin de olmadığını ve bu yüzden 
yabancıları çekmek için yenilikçi ve farklı 

DernektenDERNEKTEN

İstanbul Üniversitesi Dericilik Uygulama ve 
Araştırma Merkezi ile Teknik Bilimler Meslek 
Yüksekokulu Tekstil Giyim Ayakkabı ve 
Deri Bölümü tarafından düzenlenen, 
“Deri ve Ayakkabı Sektöründe Eğitim Vizyonu ve 
Sürdürülebilir Kalkınma İçin Eğitim Stratejileri” 
konulu panel, 13 Aralık 2016 tarihinde İstanbul 
Üniversitesi Kongre ve Kültür Merkezinde 
gerçekleştirildi.
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üretim yapılması gerektiğini savundu. 
Deri Teknolojisi Program Başkanı Yrd. 
Doç. Dr. Fazlı Akyüz, deri sanayiinin ni-
telikli eleman bulmasının gün geçtikçe 
zorlaşacağını söyledi ve PISA sonuçla-
rındaki olumsuz tabloyu hatırlatarak 
Türkiye’nin coğrafi açıdan Avrupa ve 
Balkanlar arasında bir eğitim noktası 
olabilecek potansiyelinden bahsetti.

Mühendislik ve 
sürdürülebilirlik vurgusu
Ayakkabıcılık eğitiminin ele alındığı 
ikinci oturum moderatörlüğünü ise TA-
SEV Mütevelli Heyeti Üyesi ve Ayakkabı 
Tasarımı ve Üretimi Programı Öğretim 
Görevlisi Dinçer Ünal yaptı. Panel ayrı-
ca, Ünal’ın sonraki aylarda kaybından 
önceki son toplantı özelliği taşıdı. 

Bu bölümde konuşan Ayakkabı Yan Sa-

nayicileri Derneği Başkanı Ömer Kadir 
Arpacı, ayakkabı mühendislerinin ol-
madığından yakındı ve öğrencilerin ta-
sarım yarışmalarına, sektör fuarlarına 
katılmamasını eleştirdi. 

Ayakkabı Tasarım ve Üretimi Programı-
na tasarım programı bağışlayacaklarını 
açıkladı ve öğrencilerin yurtdışı fuarla-
rına mutlaka gitmesi gerektiğini belir-
terek Şubat ayında gerçekleşecek olan 
INESCOP fuarına başarılı 3 öğrenciyi 
götürmek istediklerini aktardı.

TASEV Başkanı Tan ERDOĞDU ise, 
panelin asıl konusu olan “sürdürüle-
bilirlik” temasının öneminin üzerinde 
durmanın gereğine işaret etti. Sürdü-
rülebilirlik kelimesinin anlamını derin-
lemesine öğrencilerle paylaşan Erdoğ-
du, insanlığın daha vegan yöntemlere 

yöneldiğini ve bu yüzden sürdürülebilir 
kalkınmaya önem verilmesi gerektiği-
ni aktardı. Öğrencilere, “sektör sizden 
makinenin nasıl çalıştığını bilmenizi is-
temiyor onu fabrikadaki alaylı işçiler ya-
par, siz küresel ekonomide neler oldu-
ğunu öğrenin, bölgedeki gelişmeler bizi 
etkiliyor bunları takip edin” diye çağrıda 
bulunan TASEV Başkanı, katma değerin 
gereği olan inovatif fikirler üretilmesi 
gerektiğini vurguladı.

Ayakkabı Tasarımı ve Üretimi Programı 
Başkanı Yrd. Doç. Dr. Serap Çaşkurlu, 
deriye oranla ayakkabı eğitiminin iyi du-
rumda olduğundan bahsetti ve sektöre 
gelen mezunların tekniker olduklarının 
unutulmaması gerektiğini hatırlattı.

Ziylan Grup Yönetim Kalite Kontrol ve 
Sourcing Direktörü Mahmut Bekereci 
ise konuşmasında, Türkiye’nin ayak-
kabı üretimindeki dünya sıralamasında 
yedinci olduğunu aktardı. Sektörde en-
düstriyel üretimin öneminden bahseden 
Berekeci Ziylan  Grup olarak TASEV me-
zunlarının yüzde 20’sini işe alacaklarını, 
okula bilgisayar desteği yapacaklarını ve 
3 başarılı moda öğrencisini de yurtdışı 
fuarlara götüreceklerini söyledi.

TASD Başkanı Süleyman GÜRSOY, 
sektörün kanayan yarasının eğitim ol-
duğundan yakındı ve sektördeki açığı 
belirleyip, yetiştirilen elemanı o ihtiyaca 
göre yetiştirelim, önerisinde bulundu.
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Fuar

Ayakkabı yan sanayi sektörünün en 
önemli fuarı olan 57. AYSAF - Ulus-
lararası Ayakkabı Yan Sanayi Fuarı, 

3 - 6 Mayıs 2017 tarihleri arasında CNR 
EXPO Yeşilköy’de gerçekleşiyor. 

İhracat konusunda büyük hedefler koy-
maya devam eden AYSAF’ın yeni buluş-
ması da Ayakkabı Yan Sanayicileri Der-
neği (AYSAD), Türkiye Ayakkabı Sektörü 

Araştırma Geliştirme ve Eğitim Vakfı (TA-
SEV) iş birliğinde ve KOSGEB desteği ile 
CNR kuruluşlarından Pozitif Fuarcılık ta-
rafından organize ediliyor.

Sektör arkasına devlet 
desteğini aldı
Hazine Müsteşarlığı ve Kredi Garanti Fonu 
(KGF) arasında, KOBİ’lerin ve ihracatçıla-
rın finansmana erişiminin kolaylaştırıl-

Arkasına devlet 
desteğini de alan 
 57. AYSAF’ta hedef; 
 ihracat rekoru 

FUAR

Ayakkabı yan sanayi sektörünün en önemli 
fuarı olan 57. AYSAF - Uluslararası Ayakkabı 
Yan Sanayi Fuarı, 3 - 6 Mayıs 2017 tarihleri 
arasında CNR EXPO Yeşilköy’de gerçekleşiyor. 



17

ması amacıyla kredi kefalet sistemine 
ilişkin protokol imzalandı.

Türk ayakkabı sektörünü de yakından 
ilgilendiren bu kararla, kapsayıcılık an-
lamında çok önemli adım atıldığını dile 
getiren Başbakan Yardımcısı Mehmet 
Şimşek, şunları söyledi: “Sağlanan ke-
faletlerin bakiye tutarının üst sınırı daha 
önce 20 milyar liraydı. Bu protokolle 250 
milyar liraya çıkarılmış oldu. 

Biz kredi garanti kurumu olarak bu çer-
çevede bankalara limit tahsis ediyoruz. 
Bankalar da doğrudan doğruya ihtiyaç 

sahibi KOBİ, ihracatçı veya KOBİ dışı fir-
malardan kredi talebini alıyor ve bir gün 
içerisinde süreç tamamlanmış oluyor.”

Hazine, bu kredinin duruma göre, KOBİ 
dışında yüzde 85, KOBİ’ler için yüzde 
90, ihracatçı için yüzde 100 kefil olacak. 
Bugün yüzde 3 civarında olan potansiyel 
kaybın iki katından fazlasını Hazine ga-
ranti etmiş olacak. 

Bu kararla bankacılık sektörünün, özel-
likle zor durumdaki imalatı olan, iyi iş 
modeli olan, ihracatı olan firmalara des-
tek vermesi sağlanacak.

AYSAF katılımcıları için oldukça önemli 
olan bu destek, Türk ayakkabı sektörü-
nün üretim ve ihracat oranlarını arttırma-
sında önemli katkılar sağlayacak.

Trend Area yine fuara damga
vuracak
Ayakkabı yan sanayicilerinin son ürünle-
rini ve hizmetlerini sergileyeceği, alanın-
daki en önemli fuarlardan biri olan AY-
SAF’ın 57. buluşmasında da trend alanı, 
yine gelecek sezonların ipuçlarını vere-
cek. Tasarımlarla endüstriyi buluşturan 
bu alan, organizasyonun vizyoner yaklaşı-
mının da bir parçası haline geldi. 

Ayakkabı 
yan sanayinin 

buluşması 
yıllar geçtikçe 

hedef büyüterek 
sürüyor.



18

Ayakkabı Yan Sanayicileri Derneği ve 
İstanbul Moda Akademesi’nin or-
tak çalışması olarak ortaya çıkan 

çalışmada, ziyaretçiler hem tasarımlar 
konusunda açılım elde edecekler, hem 
de eğitim-sanayi işbirliği adına önemli bir 
açılım sağlanacak. Trendleri de inceleme 
fırsatına erişecek olan sektör mensup-
ları, ihracat pazarları için de, iç piyasa 
adına da ufkunu açacak. Çalışmayla il-
gili bilgi veren İstanbul Moda Akademisi 
Tekstil – Moda Tasarımı Bölüm Başkanı 
Gülin Girişmen şunları söyledi:

“AYSAF Fuarı’nda sunulmak üzere  AY-
SAD’ın  İMA ile işbirliğinden doğan moda 
ve trendler ile ilgili çalışmasıyla yeni bir 
süreç başladı. Trendler ve Trend Area’nın 
İMA tarafında projelendirilmesi ile moda 
ve tasarım alanında sektör işbirliği oluş-
turduk.  

IMA bünyesinde tasarım danışmanlığı 
kapsamı sürecinde öğrencilerimizi de  
projelerimize dahil ederek onların sektör 
ile çalışmalarına destek veriyoruz. Eğitim 
ve profesyonel hayat içe içe bir platform-
da yürütülüyor. Sadece bu çalışma için 
değil tüm projelerimizde bu kapsamda 
öğrencilerimizi her daim çalışmalara da-
hil ediyoruz. Ayakkabı yan sanayi ürünle-
rinin tanıtımları ve sektörü teşvik etmek 
için bir alan yaratmaya çalışıyoruz. 

Bu sektörün moda dinamiklerinden uzak 
olmadığını aksine yapı taşları olduğunu 
belirtmek için böyle bir çalışma yaptık. 
Ayakkabıyı oluşturan birimlerin önemini 
ve trendler içinde olduğunun altını çizme-
ye çalıştık. Sektörü tanıyabilecekleri, fikir 
sahibi olabilecekleri, yenilikleri görüp ile-
tişime geçebilecekleri yaratıcı bir alan.”

AYSAD Başkanı Ömer Kadir Arpacı ise 
son dönemde ivmesi artarak sürdürülen 
Trend Area’da bu fuardaki en büyük fark-
lılığı yerli tasarımcıların fikirleriyle sektö-
rün buluşmasına olanak tanıması şeklin-
de özetledi. İstanbul Moda Akademisi ile 
ortaya çıkarılan projenin, ayakkabı yan 
sanayicilerinin ve bağlantılı olarak ayak-
kabı sektörünün ihracatını arttırmasında, 
üretimlerinde katma değere ulaşan yol 
haritasında önemli bir yapı taşı olacağına 
dair inancını ortaya koydu. 

AYSAD – İMA moda ve 
 tasarım işbirliğinin eseri  
 Trend Area’da....

FuarFUAR

Sektörün katma değerli üretim konusunda
vizyonunu açmak için fuar alanında oluşturulan 
Trend Area’da, 57. AYSAF buluşmasında farklı 
bir pencere açılıyor. 

“Ayakkabı 
yan sanayi 
ürünlerinin

tanıtımları ve 
sektörü 

teşvik etmek
için bir alan 
yaratmaya 
çalışıyoruz.”
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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
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Fuar

AYSAF Fuarı’nda ezberleri bozacak 
çalışmalarıyla Trend Area bölümü-
ne imza atan İMA penceresinden 

Türkiye’de moda yaklaşımını ve tasarım 
başlığını Tekstil – Moda Tasarımı Bölüm 
Başkanı Gülin Girişmen ile konuştuk.

Türkiye’de moda ve tasarım kav-
ramlarının doğru anlaşıldığını dü-
şünüyor musunuz?
“Moda tasarımının içeriğinin doğru anla-
şıldığı ile ilgili kavram karışıklığı olduğu 
kanısındayım. Genellikle moda tasarımı 
ve styling birbiri ile karıştırılıyor. Moda 
tasarımı; sanat, renk, dikiş, kalıp, kumaş 
ve yönetim gibi bir çok alanı içinde barın-
dıran ve tüm bu birimleri hayata geçiren 
bir çalışma alanıdır. Tasarımın yapısında 
öz ve fonksiyon bulunur. Özü oluşturabil-
mek için birikim ve araştırma gereklidir. 
Bir başka deyişle tasarım, bilginin işlene-
rek görsel ve fonksiyonel olarak ifadelen-
dirilmiş şeklidir.”

Genç kuşakta mevcut olan olumlu 
ve dezavantajlı yönler nelerdir? 
Türkiye’nin bu alanda nasıl bir 
yönlendirme ve planlama yapma-
sı gerekiyor?

“Bugünkü genç kuşağın çok şanslı oldu-
ğu düşüncesindeyim. Tasarım alanında 
özellikle bilgisayar ve programların ha-
yatımıza girmesi ile düşünsel ve üretime 
dayalı  çalışma alanlarının hızı arttı.  İn-
ternet ve bilgisayar programları ile bilgi-
nin çok daha kolay bir şekilde dolaşımını 

“Moda tasarımı ve 
 styling karıştırılıyor”

İstanbul Moda Akademisi (İMA)Tekstil – 
Moda Tasarımı Bölüm Başkanı Gülin Girişmen, 
kavram kargaşasını aşmamız gerektiğini 
söyledi ve genç kuşağa olan inancını 
ortaya koydu.

FUAR
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“Tasarım; 
araştırma, çalışma 

ve deneyimleme gibi 
olgulardan oluşur. 
Bunun için zaman,

sabır, istek ve 
tüm bu süreçlerde 
keyifle çalışmayı 

gerektirir.”
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ve ulaşımını gerçekleştirmesi ile genç fi-
kirlerin hayat bulması çok daha kolaylaş-
tı. Uzun yıllar gerektiren meşakkatli bir 
süreçten sonra elde edilen el becerileri 
çizim ve üretim gibi alanlarda bilgisayar 
programları sayesinde çok çabuk  isteni-
len kalitede iş çıktılarına sahip olma şan-
sına sahibiz. Yine bu programlar saye-
sinde kalite ve profesyonellik kazanırken 
aynı zamanda tek tuş ile sahip olma kav-
ramını da hayatımıza dahil etmiş durum-
dayız. Diğer taraftan bu avantajların genç 
nesil tarafında bir bakıma dezavantajlara 
neden olduğunu düşünüyorum.

Özellikle gençlerde çok kısa sürede is-

tenilene ulaşmak konusunda sabırsızlık 
söz konusu; bu nedenle de hız ile ilgili 
bir demotivasyon oluşuyor. Oysa tasarım; 
araştırma, çalışma ve  deneyimleme gibi 
olgulardan oluşur. Bunun için zaman, 
sabır, istek ve tüm bu süreçlerde keyifle 
çalışmayı gerektirir. Bunun  tanımlaması 
tasarım sürecidir.

Tüm tasarım süreçleri de konusuna yö-
nelik uzmanlık alanlarına göre ayrışır. 
Moda tasarımı için geçerli olan tüm bu 
süreçler endüstriyel tasarım, sahne de-
kor ve kostüm, iç mimarlık gibi tüm ta-
sarım alanları için de geçerlidir. Bu sü-
reçler eğitim ile gerçekleştirilir. Tasarım 
alanında eğitim veren kurumlar ve  üni-
versiteler bu süreçlerin oluşturulduğu 
platformlardır. Gençleri bu sabırsızlıktan 
kurtarmak için bir farkındalık oluşturul-
malı; özellikle moda tasarımı alanında 
süreçleri ve kapsamı hakkında daha fazla 
bilgilendirilme yapılmalıdır.”

İMA’nın bu alanda yaptığı çalışma-
ları ve hedefleri konusunda bilgi 
aktarır mısınız?
“İstanbul Moda Akademisi’nin (İMA) 
moda yolculuğu 10 yıl önce başladı. Hazır 
giyim ve moda sektörü tarafından 2007 yı-
lında kurulmuş olan İMA, yüksek öğretim 
verebilen özerk bir yapıya sahiptir. Moda 
ve modayla ilgili tüm alanlarda yenilikçi, 
modern ve global bir yaklaşımla eğitim 
faaliyetleri yürütüyor. Moda, tasarım ve 
sanat bilinci yüksek, uluslararası pazar-
lar farkındalığı olan moda tasarımcıları 
yetiştirmeyi, tekstil ve hazır giyim alanı-
na, sektörün geleceğine yön verecek ya-
ratıcı ve yenilikçi işgücünü kazandırmayı 

hedefliyor. İMA’nın temel eğitim alanları, 
‘‘Moda Tasarımı, Moda Yönetimi, Tekno-
loji ve Ürün Geliştirme, Moda İletişimi ve 
Medya’’ olarak 4 temel başlık çerçevesin-
de oluşturuluyor. Endüstrinin ihtiyaçları 
paralelinde kurgulanan tüm eğitim prog-
ramları çeşitli seminerler, workshoplar 
ve projelerle destekleniyor. ‘Deneyimle-
yerek öğrenme’ çerçevesinde geliştirilen 
ve yaratıcılığı destekleyen eğitimler yerli 
ve yabancı uzmanlardan oluşan deneyim-
li eğitim kadromuz tarafından veriliyor. 
Başarılı moda tasarımcıları, sektörün ile-
ri gelen profesyonelleri eğitmen kadro-
muzda yer alıyor. Her eğitim programımı-
zın içeriğinde endüstride yer alan önemli 
markaların işbirliğinde gerçekleştirilen 
projeler vardır. Eğitim alanlar, katıldığı 
eğitim programının teorik tüm yapı taşla-
rını öğrenirken aynı zamanda uygulamalı 
projelerle deneyim de kazanır.

Bununla birlikte İMA, Uluslararası Moda 
Okulları Birliği ‘IFFTI’ (International 
Foundation of Fashion and Technology 
Institutes) üyesidir. Her yıl düzenlenen 
IFFTI Yönetim Komitesi (Executive Com-
mitte) toplantısına katılarak dünya moda 
endüstrisindeki yenilikleri, güncel moda 
eğitimi ile ilgili uygulamaları ve moda 
teknolojileriyle ilgili tüm gelişmeleri ya-
kından takip ederiz. Ayrıca global düzey-
de moda eğitimi konusunda ileri gelen 
kurumlarla da işbirlikleri sürdürürüz. 
Aralarında Polimoda (İtalya), Institute 
Français de la Mode (Fransa), Notting-
ham Trent University (İngiltere), Strze-
minski Academy of Fine Arts Lodz (Polon-
ya) gibi kurumlar da olan işbirliklerimizin 
en öne çıkanı ise University of the Arts 
London - London College of Fashion ile 
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yürütülen kapsamlı işbirliğimizdir. Bu iş-
birliğimiz kapsamında  ‘Moda Tasarımı ve 
Teknolojisi Lisans Programı’ ile kariyerini 
moda sektöründe sürdürmek isteyen öğ-
renciler için dünyanın en prestijli tasarım 
üniversitesiyle uluslararası standartlarda 
moda eğitimi sunarız. 

DTG Deri Tanıtım Grubunun desteği ile 
açtığımız DTG Ayakkabı Tasarım Kolek-
siyonu Programı gibi birçok eğitim prog-
ramlarıyla öğrencilere uluslararası eği-
tim vizyonu ve çağdaş bir tasarım anlayışı 
kazandırdığımızı düşünüyorum. Hedefi-
miz, eğitimlerimizin güncel yapısını ko-
rumak güçlendirmek ve sektörle işbirlik-
lerimizi sürdürmektir. Tasarım alanında 
araştırmacı, yenilikçi, dinamik ve sektör 
işbirliğinde deneyimsel öğrenmeye dayalı 
eğitimin öneminin yansımalarını öğren-
cilerimizin uzun vadede çalışma hayatla-
rından da görebiliyoruz.”

Katma değerli üretimin yolunun 
anahtarı olan özgünlük konusun-
da yol alabilmemiz için değiştir-
memiz gereken bakış açısı nedir?
“Özgünlük için tasarımı çok iyi anlamak 
gerek. Tasarımı oluşturabilmek için de 
çok çalışmak ve vizyoner olmak gerekir.  
Bilginin tasarımcı tarafından dönüştürül-
mesi ve görsel platformda ilişkilendiril-
mesi için fikrin maddeleşmesi ve bunun 
insanlara doğru aktarılabilmesi önemli. 
Tüm bu süreçleri oluşturmak için eğitimin 
önemini tekrardan vurgulamak isterim.” 
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Ayakkabı yan sanayi sektörünün tüm 
oyuncularını 56’ıncı kez bir araya 
getiren “AYSAF Uluslararası Ayak-

kabı Yan Sanayi Fuarı” 23 – 26 kasım 2016 
tarihleri arasında CNR EXPO Yeşilköy’de 
gerçekleşti. 

10 bin 739 sektör mensubunun ağırlan-
dığı fuar, ihracat ve iş hacmini arttıracak 
buluşmalara da ev sahipliği yaptı.

Ayakkabı yan sanayi üreticilerini, ulusal 
ve global ölçekte faaliyet gösteren alıcı 
kuruluşlarla buluşturan fuar, İtalya, Orta 
Doğu, Afrika, Rusya Federasyonu, Türki 
Cumhuriyetler ve Doğu Avrupa ülkelerin-
den gelen alım heyetlerini ve sektör pro-
fesyonellerini ağırladı. 

İtalya başta olmak üzere, İspanya, Çin, 
Almanya ve Tayvanlı firmaların AYSAF’a, 
ilgisinin arttığı da gözlendi. AYSAF’a olan 
yabancı ilgisi Türk ayakkabı sektörünün, 

dünya ayakkabı ve ayakkabı yan sanayi 
pazarındaki etkinliğini gözler önüne serdi.

İnovatif ürünler sergilendi
AYSAF Fuarı, CNR Holding kuruluşların-
dan Pozitif Fuarcılık tarafından, Ayakkabı 
Yan Sanayicileri Derneği (AYSAD) ve Tür-
kiye Ayakkabı Sektörü Araştırma Geliş-
tirme ve Eğitim Vakfı (TASEV) işbirliği ile 
düzenlendi. KOSGEB’in de desteklediği, 
kendi kulvarında Avrupa’nın ikinci büyük 
fuarı AYSAF, 40 bin metrekare alanda 
gerçekleştirildi. Fuara, taban, ökçe, ka-
lıp, tekstil, metal, kimya, deri, suni deri 
ve makine üretimi ticareti yapan firmalar 
yoğun katılım gösterdi. AYSAF’a katılan 
firmalar, inovatif ürünlerini profesyonel 
ziyaretçilerin beğenisine sundu. 

Özellikle Trend Area, 2017 yılının ilkba-
har-yaz ürünlerinin sergilendiği organi-
zasyonun yine en can alıcı alanlarından 
biri oldu.

AYSAF’ın 56. buluşması 
 10 bini aşkın 
 profesyoneli ağırladı

FuarFUAR

Kendi kulvarında Avrupa’nın en büyük fuarı 
olma hedefiyle yoluna devam eden 
“56. AYSAF- Uluslararası Ayakkabı Yan 
Sanayi Fuarı” İtalya, Orta Doğu, Afrika, 
Rusya Federasyonu, Türki Cumhuriyetler ve 
Doğu Avrupa ülkelerinden gelen alım 
heyetlerini ağırladı.

Fuara, taban, 
ökçe, kalıp,

tekstil, metal, 
kimya, deri, 

suni deri
ve makine 

üretimi ticareti 
yapan firmalar
yoğun katılım 

gösterdi.
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Fuar

48 ülkeden 2 bin 700’ün üzerinde zi-
yaretçiyi ağırlayan fuarda, başta deri 
konfeksiyon firmaları olmak üzere 

deri ve deri aksesuar ürünleri, deri akse-
suarları, bitmiş deri ve kimyasalları gibi 
ürün grupları yer aldı. 

UBM ve Türkiye Deri Vakfı (TÜRDEV) tara-
fından düzenlenen Alleather-IDF İstanbul 
Deri Fuarı’nda WGSN Türkiye, Orta Doğu, 
Yunanistan Bölge Direktörü Müjde Abdiş 
Güçlü Trend Area’da düzenlenen Trend 

Semineri’nde, ‘Slow Futures’, ‘Kinship’, 
‘Youth Tonic’ ve ‘Psychotropical’ başlıklı 
İlkbahar - Yaz 2018 sezonuna ait 4 Makro 
Trendi anlattı ve deri sektöründeki yeni-
likleri ve gelişmeleri paylaştı.

Tasarım ve düzenlemesi Deri Giysi Tasa-
rımcısı Feyza Aktulga ve Tasarımcı Zuhal 
Canyurt tarafından gerçekleştirilen Trend 
Alanı ise ‘Saf Minimal’, ‘Asya Bahçesi’, 
‘Sanat Efekti’, ‘Genç Hisset’ ve ‘Yeni Doğu’ 
konseptlerine sahip 5 bölümden oluştu.

Alleather-IDF İstanbul 
 Deri Fuarı gerçekleşti

FUAR

Türkiye’nin deri fuarı Alleather-IDF İstanbul 
Deri Fuarı; “Deride Yüksek Ritm”mottosu ile 
01-03 Şubat 2017 tarihleri arasında 
İstanbul’da düzenlendi. 
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AYMOD, CNR Holding kuruluşu Po-
zitif Fuarcılık tarafından,  sektörün 
öncü kuruluşları Türkiye Ayakka-

bı Sanayicileri Derneği (TASD), Türkiye 
Ayakkabı Sektörü Araştırma Geliştirme 
Eğitim Vakfı (TASEV), Türkiye Umum 
Ayakkabıcılar Federasyonu  (TUAF), İs-
tanbul Ayakkabı Esnafı Sanatkarlar Odası 
(İAESO) desteğinde gerçekleştirildi.

Saraciyeciler Sokağı adıyla özel bir bölü-
mün de yer aldığı organizasyonda el yapı-
mı ayakkabı ve çantalar AYMOD’da dikkat 
çekti. Yüzde 100 doğal yöntemlerle yapı-
lan ayakkabı ve çantaların parlatılması 
yumurta akı ile yapıştırma işlemi ise çiriş 
otuyla yapıldı.

Toplam 59 ülkeden alım heyetinin ağır-
landığı fuara, bin 400’ün üzerinde yerli 
ve yabancı marka katılım gerçekleştirdi. 
İtalya, Hollanda, Almanya, Yunanistan, 
Rusya, Ukrayna, Beyaz Rusya, Suudi 
Arabistan, Katar, Lübnan, Birleşik Arap 
Emirlikleri ve İran başta olmak üzere pek 

Yerli ve yabancı 
17 bin profesyonel, 
 57. Uluslararası 
 AYMOD Ayakkabı 
 Moda Fuarı’ndaydı

FuarFUAR

CNR EXPO’da düzenlenen Uluslararası 
Ayakkabı Moda Fuarı’nda (AYMOD) çocuk 
ayakkabılarından terliklere, yetişkin 
ayakkabılarından deri çanta ve aksesuarlara 
kadar ileri teknoloji ile üretilen ürünler, 
5 – 8 Nisan 2017 tarihleri arasında sergilendi. 
Fuarı, yerli ve yabancı yaklaşık 17 bin sektör 
profesyoneli ziyaret etti. 
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çok ülkeden AYMOD’a katılan ayakkabı 
mağaza zincirleri, yerli firmalar ile ortak 
üretim yapma talebinde bulundular. 

Çocuk ayakkabılarından terliklere, yetiş-
kin ayakkabılarından deri çanta ve akse-
suarlara kadar çok sayıda ürün grubunun 
sergilendiği fuarda, özel tasarımlı ve el 
yapımı ayakkabı ve çantaların bulunduğu 
stantlar yoğun ilgi gördü. 

Birbirinden şık ayakkabıların yer aldığı 
fuarda, el emeği göz nuru çanta ve ayak-
kabılar hiçbir kimyasal madde kullanıl-
madan doğal yollarla elde edilmiş olması 
ile dikkat çekti. Tasarımcı Fatma Menteş, 
ayakkabı ve çanta yaparken parlatmayı 

yumurta akı, yapıştırma işlemini de çiriş 
otu ile yaptıklarını söyledi. Bir çift ayak-
kabıyı 10 günde, çantayı ise 3 günde yaptı-
ğını ifade eden Menteş, el yapımı ayakka-
bıların mantar oluşumunu engellediğini 
sağlık açısından da önemli olduğunu vur-
guladı. 

Fuarda 2017-18 Sonbahar-Kış sezonu 
ayakkabı ve saraciye trendleri belirlendi. 
Gelecek yıl erkek ayakkabılarında kalın 
tabanlı ayakkabılar, postallar revaçta ola-
cak. Klasik erkek ayakkabılarında kahve-
rengi, bordo, lacivert rengi, spor ayakka-
bılarda ise mürdüm ve bordo tonları ön 
plana çıkacak.  

Önümüzdeki yıl kadın ayakkabılarında ise 
kadife ve parlak kumaştan uzun streç çiz-
meler trend olacak. Tüylü ayakkabılar ve 
kadife spor ayakkabılar kadınların yaz-kış 
aylarında vazgeçilmezi olacak. 

‘Bir çift ayakkabı da sizden’ 
kampanyasının gerçekleşmeleri 
açıklandı
Türkiye Ayakkabı Sanayicileri Derneği 
(TASD) ile Türk Kızılayı’nın ortak çalış-
masıyla hayata geçen ‘Bir çift ayakkabı 
da sizden, hedef 100 bin çift’ kampan-
yasının plaket takdimi ve töreni, 57’nci 
AYMOD Uluslararası Ayakkabı ve Moda 
Fuarı kapsamında düzenlenen kokteylde 
gerçekleştirildi. 

Ak Parti Grup Başkanvekili Mehmet 
Muş, Ak Parti İstanbul Milletvekili Ahmet 
Hamdi Çamlı, Türkiye İhracatçılar Meclisi 
(TİM) Başkanı Mehmet Büyükekşi ve Türk 

Kızılayı Genel Sekreteri Hüseyin Can’ın 
katıldığı ödül töreninde yardım kampan-
yasına destek veren sektör temsilcilerine 
plaketleri verildi.59 ülkeden 

alım heyetinin 
ağırlandığı 

fuara, bin 400’ün 
üzerinde yerli ve 
yabancı marka 

katılım 
gerçekleştirdi. 
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“Üretmeden ayakta kalmak 
çok zor”
Ak Parti Grup Başkanvekili Mehmet Muş, 
üretimin Türk ekonomisi için kritik öne-
me sahip olduğunu söyledi. Muş, sözle-
rini şöyle sürdürdü: “Bu yardım kampan-
yasında bulunan tüm paydaşları tebrik 
ediyorum. 2016 Dünya İnsani Yardım Ra-
poru’na göre, 2015’te dünyada ABD’den 
sonra en fazla yardım yapan ülke Türkiye. 
Dünyada yapılan her 10 TL’lik yardımın 
1 TL’si ülkemiz, milletiyle birlikte yapı-
yor. Türk Kızılayı da burada önemli bir 
rol oynuyor. Şirketlerimizin her zaman 
güçlü olmasını isteriz. Ayakkabı sektörü 
2016’da 708 milyon dolar ihracat ger-
çekleştirmiş, 2017 için de 1 milyar dolar 
hedefi koymuş. Bu miktarlar ne kadar 
büyürse şirketlerimiz de o kadar büyür. 
Üretimi daha fazla yapmak için çalışaca-
ğız. Üretmeden hayatta kalmak ve dünya 
ile rekabet etmek çok zor.

“İhracat hedefimiz 1 milyar 
dolar”
Ayakkabı sektörünün 2016’da 708 milyon 
dolar ihracat yaptığına dikkati çeken Tür-
kiye Ayakkabı Sanayicileri Derneği (TASD) 
Başkanı Süleyman Gürsoy, 2017 ihracat 
hedefini 1 milyar dolara çıkardıklarını 
söyledi. Gürsoy, şöyle konuştu: “AYMOD, 
Türk ayakkabı sektörünün yurt dışına ba-
kan yüzü. Fuarımızda markalarımızı yurt 
dışından gelen yabancı ve yerli ziyaretçi-
lerimizle buluşturduk. Dernek olarak en 
büyük hedefimiz; daha fazla üretim, daha 
fazla özgün tasarım ve daha fazla ihra-
cat. Daha fazla ihracat için pazar çeşit-
liliğimizi geliştirmemiz şart. 500 yabancı 

misafirimizin uçak ve konaklama mali-
yetlerini karşılayarak sektörümüze ve fu-
arımıza katkıda bulunan CNR yönetimine, 
İDMİB’e, İTO’ya ve dernek üyelerimize 
teşekkürlerimi sunarım. Kısa süre önce 
Türk Kızılayı ile ortaklaşa gerçekleştirdi-
ğimiz yardım kampanyası ile ülkemizde 
bulunan ihtiyaç sahiplerine ulaşmanın 
mutluluğunu ve gururunu yaşıyoruz. Her 
şeyden önce ‘insan’ diyoruz.”

“Onursal Başkanımız Sayın 
Cumhurbaşkanımız”
Kızılay Genel Sekreteri Hüseyin Can ise, 
“Ayakkabı Sanayicileri Derneği’nin bu 
kampanyası bizler için gurur verici. Bu 
yardımları en hızlı şekilde yerine ulaştı-
rıyoruz. 2011’deki Japonya depreminde 
bölgeye ilk yardımı ulaştıran Türk Kızılayı 
oldu. Bizim Onursal Başkanımız Cum-
hurbaşkanımız Recep Tayyip Erdoğan. O 
bizlere destek verdiği için başarılı işlere 
imza atıyoruz” dedi.

“Katma değeri artırmak için 
Ar-Ge şart”
Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM) Baş-
kanı Mehmet Büyükekşi de, ayakkabı 
sektörünün yakaladığı ivmeye dikkat çe-
kerek şöyle konuştu: “ 40 yılı aşkın sü-
reden beri bu fuar yapılıyor. Bugün yine 
bir başarıyı ödüllendirmek için bir araya 
geldik. Oldukça zor yıllardan geçiyoruz. 
Yanı başımızda milyonlarca insan yaşam 
mücadelesi veriyor. Bu da yetmezmiş 
gibi insanlar kimyasal silahla öldürülü-
yor. Suriye’de 6 yılı aşkın süredir iç savaş 
nedeniyle insanlar hayatlarını kaybediyor. 
İhracatçılar olarak çevremizdeki ülkele-

rin barış içerisinde olmasını diliyoruz. 
Hükümetimizin ihracata vermiş olduğu 
destekler bizim için çok değerli. Geçen 
ayki ihracat artışımız yüzde 19. Türki-
ye’nin ayakkabı ihracatı 2016’da 708 mil-
yon dolar olarak gerçekleşti. Bu yıl hedef 
1 milyar dolar. Sektör bu hedefine ulaşa-
caktır, bundan hiç şüphem yok. Katma 
değeri artırmak için inovasyon ve Ar-Ge 
şart. Cumhurbaşkanımız geçtiğimiz ay 
istihdam desteği kampanyası başlattı. Biz 
de TİM olarak bu konunun destekçisiyiz. 
Ayakkabı Sanayicileri Derneği Başkanı 
başta olmak üzere bu yardım kampanya-
sında emeği geçen herkese teşekkür edi-
yorum.”
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Tasd

Nitelikli personel sorununu aşmak 
için her fırsatı değerlendirmek ge-
rektiğini belirten Türkiye Ayakkabı 

Sanayicileri Derneği Başkanı Süleyman 
Gürsoy, kadın istihdamı odaklı yeni proje 
hakkında şunları söyledi: “Her sektör-
de olduğu gibi, bizde de nitelikli eleman 
sorunu yaşanıyor. Bunda emek yoğun ya-
pımızın da çok etkisi var. Problemin aşıl-
masına yeni bir katkı sağlamak amacıyla 
kaymakamlıklar ve belediyelerle İstanbul 
İkitelli’de yeni bir açılım sağladık. Sektör-
de kadın elini çoğaltmak istiyoruz. 

Küçük atölyeler kurdurup ev kadınlarını 
işin içine katarak, saya diktirerek kadın 
istihdamına destek vermeyi hedefliyoruz. 
Başakşehir Kaymakamı Kazım Tekin ve 
Başakşehir Belediye Başkanı Mevlut Uy-
sal çalışmaya destek veriyor. Dünyada 
saya imalatını genelde kadınlar yapar; 
bizde ise erkek hakim bir yapı söz ko-
nusu. Kadın elini çoğaltmak adına girdi-
ğimiz bu projenin iki sene sonra meyve-
lerini toplayacağımızı umuyoruz. Bunun 
yaygınlaşması ve sonuç vermesi için ise 
sektöre destek verme görevi düşüyor. 
Eğitimler sürüyor.”

“Vadeler utandırıyor”
İhracat alanında Rusya olayının kendileri-
ne büyük bir ders yaşattığını belirten Sü-
leyman Gürsoy, tek pazar bağımlılığından 
kaçınmanın öneminin bir kez daha ortaya 
çıktığını belirtti. 

Önce Avrupa pazarı, ABD gibi noktalarda 
fuarlara katılım sağladıklarını, 
Çin’e bir gezi yaptıkları ve bu pazarlara 
ayakkabı satacaklarına inandıklarını söy-
leyen Gürsoy, “Çok pazarda çalışırsak, 
riski dağıtırız” dedi. İç pazarda ise vade-
lerin çok can sıktığını vurgulayan TASD 
Başkanı “Sürelerden insan utanıyor. Bir 
ürünü alıp da 18 ay sonra ödediğinizde, 
vade farkı  oluşuyor. 

Doğal olarak da ayakkabılar pahalı hale 
geliyor. Ayakkabının fiyatının içinde kimse 
para kazanmıyor. Vadelerin kısalması ve 
gerçek rakamlara düşmesi lazım” dedi. 
Girdi maliyetleri nedeniyle dolar kurunu 
da önemsediklerini ifade eden Gürsoy, 
her şeye rağmen ihracat yapma zorun-
luluğu olduğunu vurgulayarak “Aksi du-
rumda içte kendi kendimize kına gecesi 
yapıyoruz” dedi.

“Saya imalatında 
 kadın işgücünü 
 hedefliyoruz”

Küçük atölyeler üzerinden kadınları 
işgücüne katmayı hedeflediklerini söyleyen 
TASD Başkanı Süleyman Gürsoy 
“Kadın elini çoğaltmak gerekir” dedi.

TASD

Süleyman Gürsoy
TASD Başkanı
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Tasev

Milli Eğitim Bakanı tarafından 2017 
senesine mesleki eğitim projele-
rinde örnek okul olarak gösterilen 

giren TASEV Mesleki ve Teknik Anadolu 
Lisesi, resmen tematik okul oldu. Proje 
tamamlandığında İstanbul´da 6, Sivas, 
Samsun, Sakarya, İzmir, Erzurum, Bur-
sa, Konya, Antalya, Adana ve Ankara´da 
birer olmak üzere Türkiye genelinde 16 
tematik lise, proje okulu kapsamında 
faaliyet gösterecek. Tematik okullarla 
mesleki eğitime olan farkındalığın artı-
rılması ve alanında markalaşmış okullar 
oluşturmak amacıyla tek alanda eğitim 
vermesi planlanan tematik meslek lise-

lerinin, bölgenin ihtiyaç duyduğu eğitilmiş 
iş gücünü sağlaması amaçlanıyor. Aslın-
da sektörün hedefleri bununla da sınırlı 
değil. Alanında uluslararası kapsamda 
hizmet veren bir enstitü olmak, akade-
mi ile meslek yüksek okulu sınırındaki 
üniversite eğitimini dört yıla taşıyarak, 
işin mühendisliğine ulaşmak gibi birçok 
amaç bulunuyor.

Tüm bu hedefler doğrultusunda çalış-
malarını hızla sürdüren, dördüncü sanayi 
devriminin gerekliliklerine uygun olarak 
eğitimini sektöre katkı sağlayacak nok-
taya getirmek adına hızlandıran Türkiye 

TASEV Mesleki ve Teknik 
 Anadolu Lisesi, resmen  
 tematik okul

Türkiye’de mesleki eğitim konusunda yıllarca 
önce atılan doğru adımlar sonuç verdi. Milli 
Eğitim Bakanlığı, TASEV’in lisesini örnek okul 
olarak gördüğünü, vurgulayıp tematik okul ilan 
ederek taçlandırdı.

TASEV

Tan Erdoğdu
TASEV Başkanı 
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Ayakkabı Sektörü Araştırma Geliştirme 
ve Eğitim Vakfı (TASEV), bir yanda hayat 
boyu öğrenme kavramıyla eğitimde sü-
rekliliği sağlayacak, öte tarafta eğitim 
ihracatına kadar uzanacak bir çizgide 
çalışmalarını hızlandırdı. AYSAD Vizyon 
Dergisi’ne konuşan TASEV Başkanı Tan 
Erdoğdu, tematik okul seçilmeleriyle ilgili 
görüşlerini şu sözlerle ortaya koydu: 

“Sektör ciddi bir vizyon sergileyerek, la-
boratuvardan sosyal sorumluluk proje-
lerine kadar bir çok alanda Türkiye’ye ve 
sektöre hizmet eder hale gelen vakfın te-
melini fiilen 20 sene önce attı. Bundan iki 
sene sonra da temellerini attığı okulumu-
zun artık resmileşmiş ismi tematik okul. 
Şu an MEB’in açıklamaları doğrultusun-
da tüm okullarımız içinde mesleki ve tek-
nik eğitim okulları yüzde 40’lık bir paya 
sahip. Bu oranın yüzde 60’a çıkarılması 
hedefleniyor. Tematik okul, tam anlamy-
la bir alanda ihtisas sahibi olmuş okul 
olarak nitelendiriliyor. Bu sektörün ileri 
gelen işadamları ve vakfımızın kurucula-
rı bu öngörüye 20 sene önce sahip olup, 
bu alanda en büyük projeyi gerçekleştir-
miş ve TASEV Endüstri ve Teknik Meslek 
Lisesi’ni hayata geçirerek Milli Eğitim 
Bakanlığı’na hibe etmiştir. O günden bu-

güne de tam anlamıyla zaten tematik bir 
okul olarak görevini sürdürüyor. Bu artık  
resmiyet kazanmış durumda. Milli Eğitim 
Bakanımız geçtiğimiz yılsonu içerisinde 
proje okulların ve tematik okulların açık-
lamasını yapmak üzere vakfımızda, hem 
bizleri hem de okulumuzu ziyaret etti ve 
lisemizin tematik okul projesi adına Tür-
kiye’deki en önemli iki üç örnekten biri 

olduğunun altını çizdi. Bu doğrultuda 
çalışmalar MEB nezdinde başladı. Biz bu 
anlayışı esas alarak, hep birlikte mesleki 
eğitimi gri duvarların ötesine taşıyacağız.”

Burada çerçeve olarak 
gerçekleşecek neler var? 
Tematik okul kapsamına girilmesinin en 
önemli avatajının, sektörün eğitimin içi-
ne daha fazla dahil olma olanağı bulması 
şeklinde belirten Tan Erdoğdu, geçmişte 
bürokrasi ve mevzuat nedeniyle yaşanan 
sıkıntılar olduğunu ifade etti. TASEV Baş-
kanı Erdoğdu konuşmasını şöyle sürdür-
dü: “Geçtiğimiz yıllarda sektörün yeterin-
ce müdahil olamayışı ya da müfredatta 
bir değişiklik yapılması adına faaliyete 
geçildiğinde bu konuda çok geç kalınıyor 
olması sıkıntı yaratıyordu. Çünkü küresel 
ekonomi çok başdöndürücü bir hızla iler-
liyor. 

Bugün endüstri 4.0’ı konuştuğumuz bir 
noktada, halen 15 sene önceki eğitim 
müfredatımızla yolumuza devam ede-
meyiz. Gerek Birleşmiş Milletler’de, ge-
rekse Avrupa Birliği’nde altı çizilen en 
önemli konu, sürdürülebilir kalkınmanın 
ve gelişmenin tüm eğitim kurumlarında 
yaygınlaştırılması gerekliliği. Tematik 

Erdoğdu: 
“Yeni yapıyla 

sektörün vizyonu,
küresel ekonominin 

seyri, ayakkabı 
endüstrisindeki

trendler daha hızla 
eğitime

katılabilecek.”
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okul da tam bu anlamda önem kazanan 
bir proje. Yeni yapıyla sektörün vizyonu, 
küresel ekonominin seyri, ayakkabı en-
düstrisindeki trendler daha hızla eğitime 
katılabilecek. Ayrıca gerek bilgi, gerekse 
teknoloji anlamında sanayiyle  daha para-
lel yürüyen bir mesleki eğitime sahip ola-
cağız. Sektör, Vakıf üzerinden daha çok 
eğitimin içinde yer alacak. Mezun olan 
öğrenci, eğer yüksek öğretimine devam 
etmeyecekse ve niyeti direkt  firmalarda 
tasarımcı ya da operatör olarak çalış-
maksa, bu projeyle adaptasyonu hızla-
nacak. Şüphesiz sonuç almak bir kaç yılı 
bulacaktır. Ama bugün başlamak, yarını 
inşa etmek adına büyük önem taşıyor.”

Eğitici eğitiminden her alanda 
profesyonellere
Tematik okul projesinin, önemli bir baş-
lığının da ehil eğiticilerin, okul bünyesin-
de korunmasını sağlayacak bir yapıyı da 
beraberinde getirmesi olduğunu belirten 
Tan Erdoğdu, mevzuat çerçevesinde uy-

gulamayla öğretmenlerin başka okullara 
atanma zorunluluğunun, ihtisas sahibi 
eğiticilerin korunmasını zorlaştırdığını 
hatırlattı. TASEV Başkanı yeni yapıya ge-
çilirken, konuyu Bakan’a izah ettiklerini 
ve kendisinin de fikri desteklediği söyledi. 
Erdoğdu “Öğretmenin, yöneticinin diledi-
ğimiz sürece burada çalışmasına imkan 
verecek bir proje. Zaten vakıf ve sektör 
olarak biz eğiticilerin eğitilmesi projesini 
hep destekledik” dedi. 

Yeni projelerden de bahseden TASEV Baş-
kanı Erdoğdu konuşmasına şöyle devam 
etti: “Eğiticilerin eğitilmesine ilaveten, 
hem ayakkabı sektöründe profesyonel-
lerin eğitimi , hem de son 10 -15 yıl içe-
risinde gelişme kaydeden AVM ayakkabı 
perakendeciliği ihracatı ve eğiticilerin 
eğitimi noktasında bir dizi faaliyete hazır-
lanıyoruz. Sektöre yönetici yetiştireceğiz. 
Hem profesyonel anlamda sektörde yer 
alanlara, hem de lisedeki eğiticilerimiz 
ve yüksek öğretim kurumlarımızdaki 

öğretim görevlilerimize eğitim vermeyi 
planlıyoruz. Mevcut kişiler de bunlara ka-
tılabilecek. Yani bu kapı sektörün profes-
yonellerine de açık olacak. Ayrıca eğitim 
yelpazesini genişletmek isteyen eğitim 
profesyonellerine de olanak sunacağız.”

TASEV Akademi ile hedef enstitü
2016 yılının son günlerinde yönetimde bir 
karar alarak TASEV Akademi’yi kurdukla-
rını belirten Tan Erdoğdu, TASEV’in ülke 
çapında bir ayakkabı enstitüsü haline gel-
mesini amaçladıklarını söyledi. Akademi-
nin temellerinin bu hedef doğrultusunda 
atıldığını ifade eden TASEV Başkanı, kurs 
sayısının da çeşitleneceğini ve artacağını 
vurguladı. Erdoğdu konuşmasını şu söz-
lerle sürdürdü: “Bu proje çerçevesinde 
sektöre verilen profesyonel, teknik eği-
timlerin sayısının arttırılmasının yanın-
da sektörde gerçekleşen tüm ayakkabı 
satışı, planlaması, perakendeciliği ya 
da ihracatıyla ilgili de eğitimler sunmayı 
planlıyoruz. 

Bu eğitimleri verirken elbette TASEV’in 
altyapısı mesleki eğitim açısından Tür-
kiye’nin gözdesidir. Bu konuda çok ciddi 
bir kurumsal hafızası var. Ancak satış, 
pazarlama, tanıtım gibi ayakkabıya spesi-
fik eğitimleri de birlikte vermeyi planla-
dığımız bir takım kurumlar var. Yakın za-
man içerisinde Boğaziçi Üniversitesi’nin 
yaşam boyu öğrenme merkeziyle görüş-
meler gerçekleştirdik. Yaşam boyu öğre-
nim konusunun üzerinde çok duruyoruz. 
Aslında AB müktesebatı içerisine girmiş, 
küresel ticaretin sürdürülebilir kalkın-
manın altını çizen en önemli unsurlardan 
biri. Temelinde her zaman insan var. En 
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önemli hedefi de iş ve iş güvenliği çevre-
çevesinde çevrenin, atık yönetiminin ve 
aslında hayatın sürdürülebilirliğinin altını 
çizmesidir. Dolayısıyla dünyadaki kurum-
lar bu anlayışı mesleki ve teknik eğitim-
den başlayarak vermeyi uygun gördüler. 
Dünyanın ve insanlığın geleceği için çok 
önemli bir anlaşma. Bunu mesleki ve 
teknik eğitimin içerisine soktuğumuz za-
man fotoğraf değişiyor. 

OECD içerisinde yer alan ülkelerin dün-
yanın enerji ve hammadde kaynaklarının 
yüzde 85’ini kullandığını görüyoruz. Bu-
rada da ciddi bir atık mekanizması doğu-
ruyoruz. Gelecek nesillere nasıl bir dünya 
bırakacağız? 

Bunların hepsinin altında bir eğitim ger-
çeği yatıyor. İş hayatında olan bir profes-
yonel perspektifinden düşündüğünüz za-
man 30 sene önce aldığınız eğitimle bunu 
vermeniz çok mümkün değil. Onun için 
de karşımıza hayat boyu öğrenme prog-
ramı çıkıyor. 

TASEV ve Akademi olarak bu konuyla 
ilgili girişimleri gerek BM, gerekse de 
AB nezdinde açıklanan projelerin doğ-
rultusunda gerçekleştirdik. Gerek ilçe, 
gerekse il milli eğitim müdürlüğüyle ile-
tişim halinde çok hızlı yol kat ettiğimizi 
söyleyebilirim.”

Uzun vadede eğitim ihracatı da 
mümkün
TASEV’in eğitim konusundaki ataklarının 
yurtdışında da yankı bulduğu müjdesini 
veren TASEV Başkanı Tan Erdoğdu, yeni 
yapıdan sonra Sudan ve İran’ın da eğitim 
istediğini açıkladı. Erdoğdu konuyla ilgili 
şu bilgileri verdi: “İran’dan gelen başvu-
rular azımsanmayacak ölçüde. Üzerinde 
çalıştığımız birçok proje var. Netleşirse 
İran’da TASEV adına, ayakkabı konusun-
da yerinde eğitim vereceğiz. Bunun öte-
sinde çok yakın zamanda Sudan’dan bir 
talep geldi. Sudan’da, bu konuyla ilgili 
üniversite düzeyinde eğitim alan öğren-
cilerin tekrar ileri eğitim alması için TA-
SEV’e müracaatları söz konusu… Oradaki 
üniversite düzeyinde sunulan eğitimin 
70’li yıllarda gerçekleştirilen bir model 
çerçevesinde yapıldığını ve bunu geliştir-
mek istediklerini ifade ettiler. Sudan’da 
iki başlık altında eğitim talebi bulunuyor. 
Hem kendi profesyonellerinin tekrar eği-
timi, hem de üniversite okuyan ve mezun 
olacak öğrencilerinin yaz dönemlerinde, 
ilave segmentasyon eğitimi almalarını 
istiyorlar. TASEV’in bu kursları açma-
ması için hiçbir sebep yok. Bu konuda 
Sudanlı yetkililer eğitimi yurtdışında da 
tanıtmamız gerektiğini söylediler. Biz de 
zaten Vakıf olarak, yurtdışında ayakkabı 
eğitimi ile ilgili enstitüleşmeye adım at-

mış durumdayız. Biz ya da bizden sonraki 
dönemde görev alanların yurtdışı konu-
sunu da hayata geçireceklerini ümit edi-
yorum.” Erdoğdu’ya uzun vadede geliş-
miş ülkelerdeki gibi bir eğitim ihracatının 
söz konusu olup olmadığını sorduk. TA-
SEV Başkanı sözlerini şöyle tamamladı:

“Günümüzde gelişmiş Avrupa ekonomi-
lerinin emek yoğun sektörlerden çıktığını 
görüyoruz. Buna en iyi örneklerden biri 
İngiltere’dir. Ama eğitim ayağını bırak-
madılar. Dönüşümlerinde emek yoğun 
sektörün istihdamından uzaklaşırken, 
enstitüleşmeye ve bu konuda kalite sis-
temlerine kadar uzanan bir dizi program 
geliştirdiler. Şu anda tamamen bu konu 
üzerinde faaliyet gösteriyorlar. Bu örneğe 
Çekya ve Almanya’yı da ekleyebiliriz. Elle-
rindeki mesleki ve teknik eğitimi, enstitü 
programları çerçevesinde dünyanın dört 
bir köşesinde sunuyorlar. Bugün çok bü-
yük küresel markaların üretim metotları-
nı incelediğinizde, özellikle onlara üretim 
yapan Uzakdoğu’daki firmaların metodo-
lojisinin bu firmalardan çıktığının farkı-
na varıyorsunuz. Dolayısıyla bu alanı da 
görmezden gelemeyiz. Türkiye ayakkabı 
sektörünün bir yandan inovatif olarak dö-
nüşümünü sağlarken, enstitüleşme sü-
recini yurtiçinde tamamlayıp, yurtdışına 
da açılmak zorundayız.”
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Ekonomi Bakanı Nihat Zeybekçi ön-
cülük etti, TİM ve TOBB ülkemizin 
yurtdışı algısı için harekete geçti. 

Ülkemize inanan, güvenen küresel şir-
ketler, kendi Türkiye hikayelerini kendi 
vatandaşlarına anlatıyor.

Kampanyanın 7 ülkede 500 milyon doğru-
dan erişime ulaşması hedefleniyor.
Ekonomi Bakanı Nihat Zeybekçi’nin ön-
cülüğünde, TİM koordinasyonu ve TOBB 
iş birliğiyle yurtdışında yürütülecek Tür-

kiye İmaj Kampanyası, Çırağan Sarayı’n-
da yapılan lansman etkinliğiyle tanıtıldı.

Etkinliğe T.C. Ekonomi Bakanı Nihat Zey-
bekçi, TİM Başkanı Mehmet Büyükekşi, 
TOBB Başkan Vekili Halim Mete, sivil 
toplum ve iş dünyasının temsilcileri ile 
küresel çapta faaliyet gösteren firmaların 
en üst düzey yöneticileri katıldı.

Kampanya sayesinde son dönemde yurt-
dışında Türkiye aleyhine yürütülen negatif 
algı oluşturulma çabasına da kuvvetli bir 
yanıt verilecek. Ekonomi Bakanlığı öncü-
lüğünde başlatılan kampanya ile 2016’da 
yaşanan menfur darbe girişimi ve terör 
saldırıları sonrasında Türkiye’nin istik-
rarlı ekonomisinin potansiyeline duyulan 
inancın güçlendirilmesi hedefleniyor.

İhracatta ağırlığı olan 7 ülke 
hedefte
Türkiye’nin uluslararası konumu ve itiba-
rının zedelenmesine mâni olma amacını 
güden kampanya; Amerika, İngiltere, Al-
manya, Fransa, İtalya, Rusya ve Birleşik 
Arap Emirlikleri olmak üzere, Türkiye’nin 
ihracatında yüzde 40’a yakın paya sahip 
yedi ülkeyi kapsayacak. Çalışmaların 
tamamı, Türkiye’den yönetilecek. Kam-
panya kapsamında ilk etapta Türkiye’de 
varlık gösteren yabancı kurum ve kuru-
luşların üst düzey yöneticileri ile hazırla-
nan videolar, yedi ülkede gösterime gire-
cek. Bugünden itibaren iki gün boyunca, 

İhracatİHRACAT

Türkiye’nin potansiyelini 
 yabancılar anlatacak

Yurtdışındaki karalama kampanyalarına cevabı 
Türkiye’de yatırım yapan firmalar veriyor. 
Kampanyanın 7 ülkede 500 milyon doğrudan 
erişime ulaşması hedefleniyor.

Zeybekçi: 
“Bizler bıkmadan

usanmadan 
kendimizi, gerçeklerimizi

anlatmaya 
devam edeceğiz.”

Nihat Zeybekçi
Ekonomi Bakanı
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önce Türkiye televizyonlarında tanıtıcı 
filmler gösterimde olacak.

16 uluslararası markanın üst yönetici-
lerinin Türkiye’ye dair duydukları güveni 
ve inancı kendi ağızlarından aktardıkları 
videolar, ‘Yabancı dostların gözünden, 
kalbinden ve dilinden Türkiye’ temasını 
işliyor. Yurtdışında, özellikle Türkiye’nin 
ihracatından yüksek pay alan ülkeler-
de yürütülecek kampanyanın diğer ülke 
kampanyalarından en büyük farkı; Tür-
kiye’nin gerçeklerinin Türkiyeli iş adam-
larının ağzından değil, Türkiye’de faaliyet 
gösteren, ülkemizin taşıdığı potansiyele 
inanan ve işlerine yatırım yapmaya devam 
eden yabancı kurum ve kuruluşların yö-
neticilerinin ağzından anlatılması olacak.

Projenin detaylarını açıklayan ve ülke-
mizin yurtdışındaki algısına vereceği 
katkılara değinen Ekonomi Bakanı Nihat 
Zeybekçi, Türkiye’de bizim yaşadıklarımı-
zı yaşayan, yabancı dostlarımızın aslın-
da hiç de yabancı olmadığını, Onları ‘yol 
arkadaşı’ olarak nitelememiz gerektiğini 
ifade eti ve şu yorumda bulundu: “Son dö-
nemde tercihini Batı ile entegrasyondan 

yana koymuş bir Türkiye olarak kimseye 
yaşadıklarımızı hissettiremediğimiz za-
manlar yaşadık ve gördük ki dostlarımız 
yaşadıklarımızı anlamakta zorluk çek-
tiler. Dost ülkelerdeki yayın kuruluşları 
ağıza alınmayacak ifadeler kullanıyorlar. 
Fakat ne kadar zor olsa da Türkiye’de 
yaşadıklarımızın iç yüzünün, en doğru şe-
kilde dışarıya anlatması gerekiyor. Fakat 
bizim bizi anlatmamız zor. Bizi bizimle 
beraber olan dostlarımızın anlatması la-
zım. Bu sebeple; gelin kendi hikayenizi 
bizimle paylaşın, dedik. Kampanyamız 
ilk etapta 7 ülkede başlayacak. Ardından 
daha da büyüyecek.”

Bakan Zeybekçi bizzat anlatacak
Nifak ya da fesat geçişlerine de hazır 
olmamız gerektiğini ifade eden Bakan 
Zeybekçi; “Meydana gelen boşluktan te-
rör örgütleri nemalanıyor. Bizler terör 
örgütlerinin kazanmasına müsaade et-
meyeceğiz. Dünyanın her yerinden dost-
larımızı yanımıza toplayacağız ve tuzağa 
düşmeyelim diyeceğiz. Bizler bıkmadan 
usanmadan kendimizi, gerçeklerimizi 
anlatmaya devam edeceğiz. Çalışmala-
rımız bunlarla sınırlı kalmayacak. Eko-
nomi Bakanı olarak dünyada önde gelen 
aktörlere yatırım teşvik sistemimizi bizzat 
anlatacağım, Türkiye’nin avantajlarını ak-
taracağız. Bu, Türkiye olarak kendi devle-
rimizi yaratma projesidir” dedi.

Toplantıda konuşan TİM Başkanı Mehmet 
Büyükekşi, bu çalışmaya Cumhurbaşka-
nımızın vizyonu, Ekonomi Bakanımızın 
liderliği ile çıktıklarını belirterek; “Bugün 
biz kendimizi anlatmayacağız. Bizi bilen, 

bize inanan, bu ülkeye güvenen dostları-
mız bizi anlatacaklar. Ülkemiz üzerinde 
oynanan algı oyununu, ülkemizi karalama 
çabalarını boşa çıkaracağız” dedi.

Son olarak TOBB Başkan Yardımcısı Ha-
lim Mete ise; “Ülkemiz sadece terör olay-
larıyla anılan bir ülke haline getirilmeye 
çalışıldı; fakat birlik ve dirliğimiz bozul-
madı. Geçtiğimiz sene yaşadığımız terör 
olayları ve 15 Temmuz darbe girişiminin 
ardından ulusal ve uluslararası muhatap-
larımızla istişarelerde bulunduk, onlarca 
etkinlik düzenledik ve kendimizi anlatma-
ya çalıştık. 

Ekonomi Bakanımız öncülüğünde yapılan 
bu kampanya hepimiz için çok kıymetli-
dir. Sizin ne kadar güçlü olduğunuz ka-
dar, nasıl algılandığınız da çok önemlidir. 
Türkiye’ye güven olmaz diyenlere inat 
algı kampanyasına başlıyoruz, Türkiye’ye 
güveniyoruz, ekonomimize güveniyoruz, 
mesajlarını veriyoruz. Bunu Türkiye’ye 
yatırım yapan iş dünyasının liderleri ola-
rak söylüyoruz. Katkısı geçen tüm şir-
ketlere, Ekonomi Bakanlığımıza ve TİM’e 
teşekkürlerimi sunuyorum” dedi.
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Türkiye İhracatçılar Meclisi Başkanı 
Mehmet Büyükekşi, büyük umutlar 
beslenen 2017 senesinde, ciddi bir 

ihracat artışıyla girildiğini hatırlatarak, 
bu seneye dair çalışmaların da hızlandır-
dığını vurguladı. AYSADVizyon Dergisi’nin 
sorularını yanıtlayan TİM Başkanı şunları 
söyledi:

İhracatta ayakkabı 
göz kamaştırıyor
“Ülkemizde bir el sanatı olarak başlayan 
ayakkabıcılık sektörü, üretim, ihracat ve 
istihdam değerleri ile Türkiye ekonomi-
sinde yarattığı katma değer açısından 
önemli bir yere sahip. İhracat özelinde 
baktığımızda ayakkabı sektörünün son 
yıllarda büyük gelişme kaydettiğini gö-
rüyoruz. 1995 yılında deri ve deri ürün-
leri ihracatında sadece yüzde 10’luk pay 
alan ayakkabı sektörü, 2016 yılında yüzde 
51’lik paya ulaştı. Sektörün ihracatı da 
2016 yılında 708 milyon dolara yükseldi ve 
tarihinde ilk kez Türkiye’nin deri ve deri 
ürünleri ihracatının yarıdan fazlasını tek 
başına gerçekleştirmiş oldu.”

Hedef pazarlar neler?
“Hedef pazarlara baktığımızda, Orta 
Doğu ve Avrupa’nın üst sıralarda yer al-
dığını görüyoruz. 2016 yılında ayakkabı 
ihracatımızda ilk sırayı 81,2 milyon dolar 
ile Irak alırken, 44,1 milyon dolar ile Al-
manya ikinci ve 37 milyon dolar ile Suudi 
Arabistan üçüncü sırada yer aldı. 2016 
yılında Türk ayakkabı sektörünün ihraca-
tını en fazla artırdığı ülkelerin başında ise 

İran geldi. Öyle ki, İran’a ayakkabı ihraca-
tımız 2015 yılında 11,3 milyon dolar iken, 
2016 yılında yüzde 171,5’luk rekor artışla 
30,7 milyon doları yakaladı.”

Markalaşmanın önemi büyük
“2016 yılında Rusya ile kriz yaşanmasaydı 
ayakkabı ihracatımızda elbette daha yük-
sek rakamları görebilirdik. Ancak ilişki-
lerimizin normalleşmeye başlamasıyla, 
2017 yılında önce Rusya’ya, ardından Av-
rupa Birliği ve Ortadoğu pazarlarında ta-
nıtım çalışmaları yapacağız ve bu sayede 
yüzümüzü güldürecek daha büyük başa-
rılara imza atacağız. 

Biliyoruz ki, Ar-Ge, tasarım, inovasyon 
ve markalaşma alanlarında kendini her 
daim geliştirme bilincinde ve çabasın-
da olan ayakkabı sektörümüz, dünya 
ihracatında daha üst sıraları görme po-
tansiyeline sahip. Zira Türkiye ayakkabı 
sektörü her geçen gün kalitesi ve tasarı-
mı ile dünya çapında daha fazla bilinirlik 
kazanıyor ve yoğun ilgi görüyor. Fakat 
deriyi işlemedeki yetenek ve başarımıza 
rağmen bugüne kadar uluslararası dü-
zeyde bir marka yaratamamış olmanın 
sıkıntısını da hissediyoruz. İşte bu nok-
tada, sektörün üretim potansiyelinin 
sergilenmesine yönelik çalışmalar kadar 
Ar-Ge faaliyetlerine yatkın, alanında uz-
manlaşmış, teori ve pratiği birleştirerek 
projelerden endüstriyel çıktılar elde etme 
konusunda becerikli, araştırmacı niteliğe 
sahip personel eksikliğinin giderilmesi de 
çok büyük bir önem arz ediyor.”

İhracatİHRACAT

TİM Başkanı: “2017 yılında önce Rusya’da, 
ardından Avrupa Birliği ve Ortadoğu pazarlarında 
tanıtım çalışmaları yapacağız ve bu sayede 
yüzümüzü güldürecek daha büyük başarılara 
imza atacağız.”

“2017 yılında ihracatta     
 yüzümüz gülecek”

Mehmet Büyütekşi
Türkiye İhracatçılar Meclisi Başkanı 

Büyükekşi: 
“3,1 milyon kişiye 
istihdam sağlayan 
67 bin ihracatçının 

temsilcisi olarak bizler de, 
küresel rekabet 
edebilirliğimizi

yükseltmek ve dünya 
ticaretinde daha büyük 
pay sahibi olmak için

marka ve imaj 
konularında önemli 
adımlar atıyoruz.”
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Markalaşma adına yapılan 
çalışmalar
“Bu kapsamda, 3,1 milyon kişiye istihdam 
sağlayan 67 bin ihracatçının temsilcisi 
olarak bizler de, küresel rekabet edebilir-
liğimizi yükseltmek ve dünya ticaretinde 
daha büyük pay sahibi olmak için marka 
ve imaj konularında önemli adımlar atı-
yoruz. Hepinizin bildiği gibi, Ekonomi Ba-
kanlığımızın himayesinde “Turkey-Dis-
cover the Potential/Türkiye-Gücünü ve 
Potansiyelini Keşfet” sloganıyla 2014 
yılında “Türkiye Markası”nı oluşturduk. 
Bu çalışmamızla ülkemizin elde ettiği ba-
şarıların ve gelecek vizyonunun en doğru 
biçimde dünyaya tanıtılmasına yönelik fa-
aliyetler gerçekleştiriyoruz.

Benzer düşüncelerden hareketle, Ekono-
mi Bakanlığımız öncülüğünde, Meclisi-
miz koordinasyonu ve Türkiye Odalar ve 
Borsalar Birliği işbirliği ile Türkiye İmaj 
Kampanyası’nı devreye aldık. Ülkemizin 
yurtdışındaki algısını hak ettiği gerçek 
seviyesine ulaştırmak üzere farklı bir me-
todoloji izleyerek uluslararası bir iletişim 
kampanyasını hayata geçirdik. Biz kendi-
mizi anlatmayalım, ülkemizdeki yabancı 
yatırımcılarımız, bize güvenenler bizi an-
latsın istedik. Bu kampanya ile ilk etapta 
hedef 7 ülkede “Yabancı dostlarımızın gö-
zünden, kalbinden ve dilinden” Türkiye’yi 
anlatacağız.” 

Sektörel tanıtım grupları ile 
reform
“Yurt dışında Türk derisine yönelik algıyı 
güçlendirmek adına Deri Tanıtım Grubu-
muz da çok kıymetli çalışmalar yürüttü.  
Bu arada, bugünlerde aralarında Deri 
Tanıtım Grubu da olmak üzere yurt dı-
şında ve yurt içinde Türk ürünlerinin 
algısını geliştirmek ve ihracatını artır-
mak amacıyla Meclisimiz bünyesinde 
kurduğumuz 15 sektörel tanıtım grubu 
için önemli bir reform gerçekleştirmeye 
hazırlanıyoruz. 2010 yılından bu yana fa-
aliyet gösteren sektörel tanıtım grupla-
rımızın bu dönüşüm sayesinde çok daha 
etkin, vizyoner ve modern bir yapıya ka-
vuşmasını bekliyoruz. 
Bunların yanında, ihracatçı birliklerimizle 
beraber ürünlerimizin bilinilirliğini artır-
mak üzere sürekli yeni projeler ve tanı-
tım faaliyetleri gerçekleştiriyoruz. Geçen 
yıl ikincisini İstanbul’da düzenlediğimiz 
Uluslararası Ayakkabıcılık Tasarım Yarış-
ması bunlardan sadece birisi. Bu yarış-
malar aracılığıyla pek çok yeni tasarımı 
görücüye çıkarıyor ve burada ödül alma-
ya hak kazananları her yılın Aralık ayında 
düzenlediğimiz Türkiye İnovasyon Haftası 
etkinliğimizde sergiliyoruz.”

İhracat artışı için yoğun mesai
“TİM ailesi olarak bizler, tüm sektörle-
rimizin ve bağlı oldukları birliklerimizin 

çabaları ile birlikte ihracatımızı artırmak 
için daha neler yapabiliriz sorusu üzerin-
de yoğun mesai harcıyoruz. 

TİM ile özdeşleşen Türkiye İnovasyon 
Haftası, İnovaLİG, İnovaTİM, TİM Akade-
mi, TİM-TEB Girişim Evleri ve diğer pek 
çok etkinliğimize yenilerini eklemeye de-
vam ediyoruz. Ülkemizde yüksek katma 
değerli üretim bilincinin yaygınlaştırılma-
sı amacıyla 2016 yılında ilk kez gerçek-
leştirdiğimiz “İNOSUİT-İnovasyon Odaklı 
Mentörlük Projesi”, “Türkiye’nin 500 
Büyük Hizmet İhracatçı Firması Araş-
tırması”, “Türkiye İhracat Zirvesi”, “Tür-
kiye Tasarım Haftası” ve “10 İl 10 Ülke” 
etkinliklerimizi de gelenekselleştirmek 
istiyoruz. Yine bu sene hayata geçirdi-
ğimiz “Türk İhraç Ürünleri Marka Algı 
Araştırması” projemizin de hazırlıkları 
devam ediyor. Açtığımız ve açacağımız 
Türk Ticaret Merkezlerimiz ise 7/24 fuar 
mantığıyla sektörümüz firmalarına büyük 
fırsatlar sunuyor.

Sonuç itibarıyla, küresel ticaretin dünya 
ekonomisi üzerindeki önemini bilen TİM 
ailesi ve tüm ihracatçı birliklerimiz olarak 
bizler, ülkemizi dünya ticaretinde daha 
iyi yerlere getirmek adına var gücümüz-
le çalışıyor, ihracatçılarımızı uluslararası 
alanda temsil etmek için tüm imkânları-
mızı seferber ediyoruz.”
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Gümrük ve Ticaret Bakanlığı’nın dün 
açıkladığı verilere göre Türkiye’nin 
2016 yılı ihracatı, bir önceki seneye 

kıyasla yüzde 0,8 gerileyerek 142 milyar 
610 milyon dolar olarak gerçekleşti. Tür-
kiye İhracatçılar Meclisi (TİM) verilerine 
göre aralık ayında kilogram bazında yüz-
de 4,7 artış gösteren ihracatın lokomotif 
ilk üç sektörü otomotiv, hazır giyim-kon-
feksiyon ve kimyevi maddeler oldu. Ya-
pılan açıklamada “Geçen yıl parite, em-
tia-petrol fiyatlarındaki düşüş ve Rusya, 
Irak, Suriye, Libya’daki sorunlar nede-
niyle toplamda 8,7 milyar dolar kayıp ya-
şadık. Bunlar olmasaydı ihracat yüzde 5 
artışla 150,8 milyar dolar olacaktı. Ancak 
gururla söyleyebiliriz ki geçen yıl dünya 
ticaretinden aldığımız payı yüzde 0,89’a 
çıkararak rekor kırdık. AB’nin ithalatın-
dan alınan pay da yüzde 1,28’e ulaşarak 
yine rekor kırdı” denildi.

2017’yi atılım yılı ilan eden ihracatçılar, yıl 
sonunda ihracatın 155 milyar dolara yük-
seleceğini öngörüyor. Bakanımızın ön-
cülüğünde OVP hedefi olan 153,3 milyar 
doları geride bırakmayı amaçlayan Türk 
ihracatçısı, petrol ve emtia fiyatlarındaki 
düşüşün son bulması, petrol ihracatçısı 

ülkelerin toparlanacak olması ve reform 
paketleri gibi gelişmelerle ihracatın artı-
şa geçeceğini, Rusya ile yaşanan ihraca-
tın da kayıpları azalarak ortadan kalkaca-
ğını öngörüyor.
  
Otomotiv lider sektör, AB en faz-
la ihracat yapılan bölge
TİM verilerine göre sektör bazında ara-
lık ayında en fazla ihracatı 2 milyar 348 
milyon dolarla otomotiv sektörü gerçek-
leştirdi. Bu sektörü 1 milyar 339 milyon 
dolarla hazır giyim ve konfeksiyon ile 1 
milyar 282 milyon dolarla kimyevi mad-
deler sektörleri takip etti.

Ülke gruplarına göre ihracatta aralık 
ayında ilk sırada yüzde 45,5 pay ve 5 mil-
yar 619 milyon dolar ile Avrupa Birliği, 
ikinci sırada yüzde 21,1 pay ve 2 milyar 
599 milyon dolar ile Orta Doğu ülkeleri 
yer aldı. Bunları yüzde 8,5 pay ile Afrika 
ve yüzde 6,6 pay ile Bağımsız Devletler 
Topluluğu ülkeleri izledi.

Almanya, ABD ve Irak’a ihracat 
arttı, Rusya’da en düşük kayıp 
oldu
Aralık ayında en fazla ihracat yapılan ilk 

İhracatİHRACAT

Bu yılı ihracatta atılım dönemi ilan eden 
TİM, hedefini belirledi: 2017 atılım yılı…

2017 yılında 
155 milyar dolarlık 
ihracat hedefi

2016 yılında 
Deri ve 

deri mamulleri 
ihracatının

yüzde 51’ini 
ayakkabı sektörü 

yaptı.
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beş ülke; Almanya, İngiltere, Irak, İtalya 
ve ABD oldu. Almanya’ya ihracat yüzde 
3,7, Irak’a yüzde 59, İtalya’ya yüzde 12, 
ABD’ye yüzde 8,7 artarken, İngiltere’ye 
yüzde 2,8 geriledi. Aralık ayında Birle-
şik Arap Emirlikleri’ne ihracat yüzde 77, 
Irak’a yüzde 59, Bulgaristan’a yüzde 44 
artış gösterdi. Bunların yanında Rusya’ya 
ihracatta yüzde 13 ile bu yılın en düşük 
kaybı yaşandı.
  
Türkiye’nin dünya ticaretinden 
aldığı pay rekor kırdı

İhracatın dünya ticaretinden aldığı pay, 
2015 yılında yüzde 0,87 iken geçen yıl yüz-
de 0,89’a çıkarak rekor kırdı. AB’nin it-
halatındaki payı yüzde 1,28’e ulaştı. 2015 
yılında bu pay yüzde 1,21 idi. Dünyanın en 
büyük ekonomisi olan ABD’nin ithalatın-
dan alınan pay 2015’te yüzde 0,28 iken 
geçen yıl yüzde 0,29’a yükseldi. TİM Baş-
kanı Mehmet Büyükekşi, Türkiye’nin Ar-
Ge, inovasyon, marka ve tasarıma yatırım 
yaparak kural koyan bir ülke olmasını 
istediklerini ve ihracatı orta-ileri ve ileri 
teknoloji içeren bir yapıya kavuşturmak 
için TİM olarak var gücüyle çalıştıklarını 
vurguladı.



60

Kısa süre önce Eximbank Genel Mü-
dürlüğü’ne atanan Adnan Yıldırım, 
Eximbank Genel Müdürü olarak 

İzmir’e yaptığı ziyarette Eximbank kredi-
lerinin faiz oranını arttırmadan vadesini 
uzatma konusunda çalışma yürüttükleri 
bilgisini verdi. 

İzmir’de düzenlenen Hizmet İhracatı Ça-
lıştayı için İzmir’de bulunan Ekonomi Ba-
kan Yardımcısı Fatih Metin’in de katıldığı 
toplantıda ihracatçılar, finansmana eri-
şimdeki sorunlarının çözümü için alter-
natif öneriler sunarken, Hükümetin Kredi 
Garanti Fonu (KGF) ile reel sektöre 250 

milyar TL’lik destek sağlanacağı vaadi-
nin zaman kaybetmeden hayata geçmesi 
beklentilerini dile getirdiler.

Piyasaları rahatlatacak kararları Başba-
kan Binali Yıldırım’ın açıkladığına işaret 
eden Ekonomi Bakan Yardımcısı Fatih 
Metin, “Dünya dış ticareti geçtiğimiz yıl 
yüzde 13 daraldı. Bu yıl da benzer bir da-
ralma söz konusu. Aynı dönemde Türki-
ye’nin ihracatı da bu süreçten olumsuz 
etkilendi. 2015 yılında yüzde 8, bu yıl da 
yüzde 6 düşüş gösterdi. Bu süreci ter-
sine çevirecek siyasi adımlar atılmaya 
başlandı. Rusya ile ilişkilerimiz iyileşme 
sürecine girdi. Piyasaları da rahatlatacak 
tedbirleri Eximbank alacak, işletmelerin 
likit sorununu çözecek” dedi. 

Yıldırım: “El ele birlikte ihracatı 
arttıracağız”
Eximbank’ın 3,7 milyar TL’lik serma-
yesiyle ihracatın finansmanında resmi 
ihracat destek kurumu olduğunu ifade 
eden Eximbank Genel Müdürü Adnan Yıl-
dırım, Eximbank tarafından kullandırılan 
21 milyar dolar kredinin içinde bulunan 
uzun vadeli kredilerin oranını, faizi aynı 
kalmak kaydıyla arttırmak için çalışma 
yürüttüklerini, amaçlarının ihracatçıların 
likit sorununu çözmek olduğunu kaydetti. 

İhracatİHRACAT

İhracatçılar, ihracatın en büyük finans kaynağı 
Eximbank’ın uygun faizli ve uzun vadeli 
kredileriyle likit sorununu çözecek. 
İhracatçılar, bundan sonraki süreçte eforlarını 
üretim ve pazarlamaya yoğunlaştıracak. 

İhracatçılar, 
 Eximbank kredileri ile 
 likit sorununu çözecek

Fatih Metin: “Rusya ile 
ilişkilerimiz iyileşme

sürecine girdi. 
Piyasaları da 

rahatlatacak tedbirleri 
Eximbank alacak, 

işletmelerin
likit sorununu çözecek.”
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Yatırım

Cazibe Merkezlerini Destekleme 
Programı’nın temel amacı görece 
az gelişmiş bölgelerde, büyüme 

ve çevrelerine hizmet verme potansiyeli 
yüksek merkez ilçelere sağlanan strate-
jik desteklerle, söz konusu merkez ilçele-
rin ekonomik kalkınmasına ivme kazan-
dırılarak kalkınmanın çevre merkezlere 
de yayılması ve iç göçün kendi bölgesi 
içinde tutulmasıdır.

Cazibe Merkezlerini Destekleme Progra-
mı (CMDP) Uygulama Usul ve Esaslarının 
6. maddesinde “Cazibe Merkezlerini Des-
tekleme Programı Proje Konuları” kap-
samına giren projelerin destekleneceği 
hükme bağlanmıştır. Programa; kamu 
kurum ve kuruluşları, kamu yararına 
çalışan dernekler ve vakıflar, üniversite-
ler, kamu kurumu niteliğindeki meslek 
kuruluşları, belediyeler ve mahalli idari 
birlikleri proje başvurusunda bulunabil-
mektedir.

Doğu ve Güneydoğu Anadolu Bölgesin-
de 23 ili kapsayan Cazibe Merkezleri 
Programı Resmi Gazete’de yayımlana-
rak yürürlüğe girdi. Doğu ve Güneydoğu 

Anadolu bölgesinde yatırım ortamını can-
landırmak, istihdamı arttırmak ve bölge-
ler arası farklılıkları azaltmak amacıyla 
2020 yılına kadar uygulanması planlanan 
Cazibe Merkezleri Programı, bölgeye ya-
tırım yapmak isteyenler için birçok farklı 
alanda destek imkanı veriyor.

“Yatırım ve istihdam artacak”
Programı değerlendiren Türkiye İhracat-
çılar Meclisi Başkanı Mehmet Büyükek-
şi, Başbakan Binali Yıldırım’ın Doğu ve 
Güneydoğu Anadolu Bölgeleri’nde 23 ili 
kapsayan Cazibe Merkezleri Programı-
na ilişkin olarak da şunları söyledi: “Bu 
bölgelerimizin kalkınması ve bu sayede 
refahın ülkemizin her köşesine dağılma-
sı ülkemizin önemli hedefleri arasında 
yer alıyor. Bu program sayesinde doğu 
illerimizde yatırım ve istihdam artacak, 
bölgeye huzur egemen olacak. Yapılacak 
yatırımlarla aynı zamanda bölgedeki il-
lerimizin ihracat potansiyeli de artacak. 
İnanıyoruz ki, Hükümetimiz tarafından 
üretime ve ihracata yönelik atılan adım-
ların önümüzdeki dönemde etkilerini gö-
receğiz. 2017’de ihracatımızın sıçrama 
yapması ve turizm sektöründe geçtiğimiz 

Türkiye, cazibe merkezleri ile  
 denge arıyor

Gerek bölgeler arası gelişmişlik farkını 
ortadan kaldırmak, gerekse de reel sektöre 
avantaj sunmak adına gündeme gelen ve 
uygulamasına yönelik genelgesi yayımlanan 
Cazibe Merkezleri Programı 2020 yılına kadar 
23 ilde geçerli olacak.

YATIRIM

Cazibe Merkezleri 
Programı hangi destek 
paketlerini 
kapsamaktadır?

- Yatırım ve Üretim Destek Paketi
- Danışmanlık Hizmet Desteği
- Yatırım Yeri Tahsisi Desteği
- Bina Yapımı Desteği
- Faizsiz Yatırım Kredisi Desteği
- Faiz İndirimi İşletme Kredisi Desteği
- Üretim Tesisi Taşıma Destek Paketi
- Çağrı Merkezi Yatırım Destek Paketi
- Veri Merkezi Yatırım ve Enerji Destek 
  Paketi
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sene yaşadığımız kayıpların telafi edil-
mesi sonucunda cari açığımızın düşüşe 
geçmesini bekliyoruz. Diğer taraftan, net 
dış ticaretin büyümeye pozitif katkı ver-
mesiyle birlikte 2017 yılının büyümemiz 
açısından da daha başarılı bir yıl olacağı-
na inanıyoruz.”

Cazibe Merkezleri Programı 
hangi destek paketlerini kapsa-
maktadır?
- Yatırım ve Üretim Destek Paketi
- Danışmanlık Hizmet Desteği
- Yatırım Yeri Tahsisi Desteği
- Bina Yapımı Desteği
- Faizsiz Yatırım Kredisi Desteği
- Faiz İndirimi İşletme Kredisi Desteği
- Üretim Tesisi Taşıma Destek Paketi
- Çağrı Merkezi Yatırım Destek Paketi
- Veri Merkezi Yatırım ve Enerji Destek Paketi
 
Terör nedeniyle zarar gören şehirlerin 
yeniden imarı; hastane, yol, spor tesisi, 
gençlik merkezi, okul yapılması, fabrika 
bina inşalarını destek kapsamına alan 
program 5 bölgedeki iller için başvurula-
ra açıktır.
 
Doğu ve Güneydoğu bölgesinde 
hangi iller için geçerlidir?
5 bölgede 23 ili kapsayan Cazibe Merkez-
leri Programı için iller;

Kars (Ardahan, Iğdır, Ağrı bu bölgeye dâhil)
Van (Muş, Bitlis, Hakkâri bu bölgeye dâhil)
Şanlıurfa, Diyarbakır ve Mardin (Bat-
man, Siirt, Şırnak bu bölgeye dâhil)
Erzurum (Erzincan, Gümüşhane, Bayburt 
bu bölgeye dâhil)
Elazığ ve Malatya (Adıyaman, Tunceli, 
Bingöl bu bölgeye dâhil)
 
Cazibe Merkezleri Programına 
başvurular nasıl yapılır?
Programa başvurular, Kalkınma Ajansları 
Yatırım Destek Ofisleri’ne yapılmaktadır. 
- Banka aracılığıyla yürütülecek yatırım 
destekleri için bankaların öncelikli de-
ğerlendirme unsurları ise;
- Projenin optimum üretim ve hizmet öl-
çeğini sağlaması,
- İllerde ve bölgelerde arz ve talep denge-
si gözetilerek, yeni yatırımın atıl kapasite 
oluşturmaması,
- Fizibilite ve proje değerlendirme rapo-
runa göre yatırımın teknik, ekonomik ve 
mali yönden yapılabilir ve sürdürülebilir 
olması,
- Yatırımcının yeterli mali güce sahip ol-
masıdır.

Program çerçevesinde öncelikli yatırımlar;
- Yüksek istihdam sağlanması.
- İthal ikamesi sağlayacak ürün üretilmesi.
- İhracat potansiyelinin olması.

- Yatırımın ileri-geri bağlantıları ile diğer 
alt sektörleri tetikleyecek nitelikte olması.
- Ar-Ge ve yenilik içermesi
- Yerli makine ve teçhizat veya yerli tek-
noloji kullanılması.
- Yatırımcının destekten faydalanmasını 
talep ettiği yatırım konusunda tecrübesi 
veya kurumsal kapasitesi olması.
- İmalat sanayii için yatırım organize sa-
nayi bölgesinde yapılması.

Programdan yararlanma koşul-
ları nelerdir?
Yatırımların;
- İmalat sanayiinde asgari sabit yatırım 
tutarının 2 milyon Türk Lirası, asgari is-
tihdamın ise otuz kişi olması gerekir.
- Çağrı merkezi yeni yatırımları için asga-
ri 2 yüz kişilik istihdam ve hizmet sözleş-
mesi yapmış olma şartı aranır.
- Veri merkezi yeni yatırımları için mer-
kezin asgari 5 bin metrekare beyaz alanı 
bulunması ve ANSI/TIA-942’ye göre TIER-
3 veya üstü seviyede olması şartı aranır.
- Üretim Tesisi Taşıma Destek Paketi, 
Bankaca taşınması uygun görülen tesis-
lerin, asgari son iki yıl üretim faaliyetle-
rinin sürdürüldüğünün tespiti, bu Kararın 
yürürlüğe girmesini takip eden iki yıl için-
de taşınılması ve taşındıktan sonra asgari 
ikiyüz kişilik istihdamın taahhüt edilmesi 
şartı gerektirir.
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- Kredilendirilecek yatırımın asgari yüz-
de 30’unun özkaynaklardan karşılanması 
zorunludur. Destekler, yatırımlar için ge-
rekli özkaynak ile orantılı olarak kullan-
dırılır. - Banka gerekli gördüğü hallerde 
özkaynağın desteklerden önce yatırıma 
harcanmasını talep edebilir.
- Organize sanayi bölgesi dışındaki ima-
lat sanayii yatırımlarının altyapı giderleri 
Program kapsamındaki desteklerden 
karşılanmaz.

İşletmelere şu konularda danışmanlık 
hizmeti verilecektir:
• Fizibilite etüdü
• Dış ticaret
• Bankacılık, finansman
• Hukuk
• Mesleki eğitim
• Yenilik, fikri ve sınai mülkiyet 

Fizibilitesi uygun bulunan yatırımlar için 
anahtar teslim fabrika binası yapım des-
teği sağlanacaktır: 
• Bina inşaatı İl Özel İdaresi veya YİKOB 
tarafından ihale edilir, maliyeti Banka ta-
rafından karşılanır 
• Binanın mülkiyeti İl Özel İdaresi veya 
YİKOB’a tahsis edilir, yatırımcıya kiralanır 
• Desteğe konu üretim ve istihdam şartı-
nı yerine getiren yatırımcıya arsa ve bina 
mülkiyeti devredilir 
• Talep edilmesi halinde bina inşaatı iha-
lesi ve yapımı yatırımcı tarafından ger-
çekleştirilir, maliyeti Banka tarafından 
karşılanır 
• Arsası kendisine ait yatırımcılar da bu 
destekten faydalanabilir 
• Yarım kalmış fabrika binası yatırımları 
da bu destekten faydalandırılabilir

Sıfır Faizli Yatırım Kredisi Desteği 
2 yıl anapara ödemesiz dönem dahil 7 yıl 
vadeli, yerli makine kullanılması halinde 
3 yıl anapara ödemesiz dönem dahil 10 yıl 
vadeli sıfır faizli kredi desteğinden: 
• Komple yeni yatırımlar 
• Anahtar teslim fabrika binası desteğin-
den yararlanan yatırımcıların makina teç-
hizat yatırımları 
• Mevcut yatırımlara ilişkin; tevsi, ida-
me-yenileme, modernizasyon yatırımları 
• Yarım kalmış veya atıl durumdaki yatı-
rımlardan yeniden ekonomiye kazandırı-
labilecek olanlar faydalandırılır 
• Banka, kredilendireceği makine ve teç-
hizatı teminat olarak kabul eder

İşletme Kredisi Desteği 
• Anahtar teslimi fabrika binası desteğin-
den faydalanan yatırımcılara sabit tesis 
yatırımının yüzde 10’una kadar, 
• Diğer yatırımlarda (yarım kalmış yatı-
rımlar dahil) tutarı proje bazında hesap-
lanmak suretiyle, 1 yıl anapara ödemesiz 
dönem dahil 4 yıl vadeli, sübvansiyonlu 
(banka cari faiz oranının yüzde 50’si ora-
nında faiz uygulanarak) işletme kredisi 
desteği sağlanacaktır

Üretim Tesislerini Taşıma Desteği 
• Yatırımını, uygun görülecek illerden 
CMP illerine taşıyan yatırımcılara, tespite 
istinaden, 1 milyon TL’ye kadar taşınma 
desteği verilir 
• Tesisini taşıyan yatırımcıların yatırımla-
rı yeni yatırım kabul edilir yatırım teşvik-
lerinden yararlandırılır
• Yatırımcılara, sıfır faizli yatırım kredisi 

desteği, işletme kredisi desteği de veri-
lebilir 
• Yatırımcıya bedelsiz yatırım yeri temin 
edilebilir

Desteklenecek Yatırımlara İliş-
kin Öncelik Kriterleri 
• Desteklenecek asgari yatırım büyüklü-
ğü 1 milyon TL (Çağrı merkezleri hariç) 
• Yatırım yapılabilir ve sürdürülebilir bir 
projeye dayanacak 
• İllerde ve bölgelerde arz ve talep den-
gesi gözetilerek atıl kapasite oluşturul-
mayacak 
• Yatırımlarda asgari 30 kişilik istihdam 
şartı (çağrı merkezleri için 200 kişi) 
• Proje ile ilgili alanda tecrübe sahibi ol-
mak 
• Organize sanayi bölgesinde bulunması 
• Yerli makine/teçhizat kullanımı 
• Yerli teknoloji kullanımı 
• Yatırımın ileri geri bağlantıları ile diğer 
alt sektörleri tetikleyecek nitelikte olması 
• İhracat taahhüdünün olması 
• Yatırımın asgari yüzde 30 oranında öz-
kaynakla gerçekleştirilmesi 
• Desteğin, özkaynak ile orantılı kullan-
dırılması

Program ödeneği olarak 900 milyon TL 
ayrılmış, Kalkınma Bankasına aktarım 
yetkisi tanımlanmıştır. Kalkınma Bankası 
uygulayıcı kuruluş olarak belirlenmiştir.  
Anahtar teslim fabrika uygulaması kap-
samında 200 milyon TL’nin Maliye Bakan-
lığı’nca Kalkınma Bankası’na aktarılma-
sına imkan sağlayan maddeye bütçede 
yer verilmiştir.
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Yatırım

“Değerli Sektör Mensupları;
2012 yılından beri yürürlükte 
olan bölgesel teşvik uygula-

malarından sonra, şimdi de “Cazibe Mer-
kezleri Programı” Sayın Başbakanımız 
tarafından açıklandı. Buna göre, belirlen-
miş olan 23 ile (Adıyaman, Ağrı, Ardahan, 
Batman, Bayburt, Bingöl, Bitlis, Diyarba-
kır, Elazığ, Erzincan, Erzurum, Gümüşha-
ne, Hakkari, Iğdır, Kars, Malatya, Mardin, 
Muş, Siirt, Şanlıurfa, Şırnak, Tunceli, Van) 
asgari 2 milyon TL ve minimum 30 kişilik 
istihdam şartıyla  yatırım yaparsanız,
- Ücretsiz danışmanlık hizmeti veriliyor;
- Yapacağınız yatırımla ilgili bütün danış-
manlık hizmetleri bedelsiz.
- Yatırım için yer, arsa veriliyor. (Organize 
sanayi bölgeleri içinde veya dışında);
- 20 bin m2’ye kadar bedelin tamamı dev-
let tarafından karşılanacak.
- Fabrika binası yapımına destek veriliyor;
- 10 milyon TL’ye kadar devlet tarafından 
karşılanacak. 15 yıl yatırım ve imalattan 

sonra da sembolik bir bedelle yatırımcıya 
devredilecek.
- Yatırım için sıfır faizli kredi veriliyor;
- Makine alet edevat için, eğer yerli olur-
sa 3 yıl ödemesiz 10 yıl sıfır faizli kredi, 
eğer yabancı olursa 2 yıl ödemesiz 6 yıl 
sıfır faizli kredi verilecek.
- Faiz oranı indirilmiş işletme kredisi ve-
riliyor;
- İşletmeyi döndürmek için kredi, ilk 1 yıl 
ödemesiz, 2-3-4. yıllar ödemeli ve  krediye 
cari faizin yüzde 50’si uygulamalı olacak.
- Bütün bu desteklerde nerdeyse tek şart 
yüzde 30 kısmını yatırımcının özkaynak-
ları tarafından karşılaması. Geriye kalan 
yüzde 70 in tamamı devletten.

Bütün bunlara rağmen cazibe merkezleri 
hala cazip değil mi? Maalesef  ayakkabı 
ve ayakkabı yan sanayi sektöründe bu 
merkezlere yatırıma ilgilenen bir iki tane 
firma haricinde duyumum yok. Peki neyi 
bekliyoruz?

“Daha çok ihracat için 
cazibe merkezlerinin 
 avantajlarını 
 değerlendirmeliyiz”

Cazibe merkezleri ile sunulan avantajların, 
sektörün yıllardır yaşadığı problemleri aşmak 
adına fırsat olabileceğini belirten AYSAD 
Başkan Yardımcısı Ahmet Kayalı, projeyi, 
genel durumu ve ihtiyaçları da göz önüne 
alarak yorumladı.

YATIRIM
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Darboğazı atlatmak ihracatla 
mümkün
Sektörümüzün içinde bulunduğu darbo-
ğazı atlatmasının en ön çözümünün ihra-
cattan geçtiği hepimizce malum. Ancak 
yıllardır çabalarımıza rağmen henüz düş-
lediğimiz yerlere ulaşamadık. İşte bunun 
en ön sebebi de maalesef  işletme ve fabri-
kalarımızın kapasitelerinin yetersiz olma-
sı. Günde 200 - 300 hatta bin çift ayakkabı 
üretmeye çalışarak, ihracat yapma şansı-
mız düşük. 

Çünkü senelerdir yapmış olduğum dış 
ülke ziyaretlerimde gördüğüm üzere, 
özellikle Avrupa’ya ve belli başlı marka-
lara ayakkabı üretimi yapan fabrikaların 
en küçüğünde dahi günlük 3 bin çiftten az 
kapasite yok.  

En büyük kapasiteli üreticiler, en çok sipa-
rişi olan durumunda idiler. Çünkü alıcılar 
daha az sayıda işletmelerle ilgilenip daha 

çok sayıda ürün satın almayı hedefliyorlar.
Aynı konu iç pazardaki büyük satın alma-
cılar için de geçerli. İç pazar alımcılarımız 
da her geçen gün hem yurt içinde büyü-
mekte, hem yurtdışında mağazalar aç-
makta ve hatta ayakkabı perakende satışı 
üzerine hazır şirketleri satın almaktalar.
Bu durumda cazibe merkezlerinin sun-
duğu avantajlar bir daha değerlendirilip; 
acil karar verilmeli. 

Gerek ayakkabı gerekse yan sanayi ya-
tırımcılarımızın birleşip cazibe merkezi 
olarak öne çıkan şehirlere sıcak bak-
maları gerektiğini düşünüyorum. Sek-
törümüzün içinde bulunduğu ekonomik 
darboğazdan dolayı, bu merkezlere yapı-
lacak yüzde 30’u özsermayeli yatırımlar, 
aynı zamanda bu merkezlerin ucuz iş 
gücü avantajıyla, son 2 senede ciddi artış 
gösteren ihracat rakamlarımızın 20, hatta 
50 katına çıkmasına ciddi bir ivme kazan-
dıracaktır.”

Kayalı: 
“Gerek ayakkabı 

gerekse yan sanayi 
yatırımcılarımızın

birleşip cazibe 
merkezi olarak öne 

çıkan şehirlere 
sıcak bakmaları

gerektiğini 
düşünüyorum.”
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Türkiye’nin en önemli konusu olan ih-
racat başlığında, işin doğal akışının 
yarattığı tehlikeye dikkat çeken Tur-

gut Kardeşler firmasından İsmail Turgut 
“Kromlu deri ihracatında tehlikenin far-
kında mısınız’ diyerek konuyu gündeme 
taşıdı.

Refahın ve huzurun, ekonomideki karşılı-
ğı olan başarının tek şartının üretmek ol-
duğunu vurgulayarak sözlerine başlayan 
Turgut sözlerine şöyle devam etti:
“Daha fazla, farklı ve katma değeri yük-
sek üretmek, daha da önemlisi ülkenin 
öz kaynakları ile imalat gerçekleştirirken 
tüm dünyaya satmak durumundayız. Öz-
kaynak, hammadde ve satışta dünya pa-
zarını hedeflemenin başarının anahtarı 
olduğunu biliyoruz. 

Hammadde her ulusun sakladığı, de-
ğerlendirdiği, uğruna yüzyıllarca savaş-
tığı değerdir. Sektörümüzün en önemli 
hammaddelerinden biri olan ‘Deri’ dış 
güçlerin sömürü haline döndü. İşlenme-
den, değerlendirmeden, istihdam yarat-
madan, kiri ve pisliği ülkemizde kalarak 
yurtdışına yarı mamul, yani kromlanmış 
olarak gidiyor.”

 “Kromlu deri gidiyor ucuz 
saya geliyor”
Bu alandaki zincirleme istihdam ve üre-
tim potansiyelinin zararla karşılaştığına 
dikkat çeken Turgut konuşmasını şöyle 
sürdürdü: “Ortalama günlük 20 ton ham 
deri kapasiteli bitmiş deri üreten bir deri 
fabrikasının, tacirleri ile beraber 100-140 
kişilik istihdamı vardır. Ortalama gün-
de 700-800 çift üretim kapasiteli hazır 
ayakkabı üreten bir ayakkabı imalatının, 
toptancısı ile beraber 100-150 kişilik is-
tihdamını da ekleyin. Fakat sadece 10 kişi 
ile çalışabilen kromlu deri imalatçısı ta-
rafından devre dışı bırakılıyor. 

Bununla ilgili maalesef kanunda bir ya-
sakla yok. İstanbul Deri ve Deri Mamulle-
ri İhracatçılar Birliği (İDMİB), Türkiye Deri 
Sanayicileri Derneği (TDSD) , Ayakkabı 
Yan Sanayicileri Derneği (AYSAD) ve Tür-
kiye Ayakkabı Sanayicileri Derneği (TASD) 
tarafından yapılan itirazlar ve çalışmalar 
sonucunda devlet tarafından  2 senedir 
konu takip ediliyor. Fakat sadece takip 
edilmesi yeterli değil.

Birkaç aydır et üreticilerinin “Kromlu Deri 
İhracatı yasaklanırsa et fiyatları yükselir “ 

GündemGÜNDEM

Türkiye’nin kromlu deri ihracatı, piyasaya 
ucuz saya olarak dönüyor. Bu tehlikeye 
dikkat çeken İsmail Turgut acil önlem 
alınması gerektiğine işaret etti.

Kromlu deri ihracatı ile 
 gelen tehlike

İsmail Turgut
Turgut Kardeşler
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tehditlerine rağmen kilo başına 0,80-1,00 
USD fon getirilmesi düşüncesi hasıl oldu. 
Oysa bizim bedava olsun gibi bir söylemi-
miz de, beklentimiz de yok. Bu düşünce 
süresi boyunca iç piyasadaki alım gücü-
nün zayıflaması ve  kromlu deriye önce 
Çin, sonra Hindistan ve biraz da İspanya, 
Portekiz’den gelen yoğun siparişler ne-
deniyle durum kontrolden çıkıyor. 

TÜİK verilerine göre hesapladığımızda 
ortalama 300 kg. karkas et olan bir da-
nadaki 1 adet ham deri fiyatı, karkas et fi-
yatının yüzde 3’ünü geçmiyor. Yani yüzde 
3’ün içerisindeki yukarı ve aşağı bir fiyat 
dalgalanmasından bahsediyoruz. 

TÜİK verilerine göre 2016 senesinde 3 
milyon 900 bin sığır kesildi. Bu miktar 
1 yılda ancak, günlük 20 ton kapasiteli 
17-18 deri fabrikasına yeter. Yani kesim 
oranı, yerli deri üreticisine yetmiyor. Bu 
yüzden ülkemizdeki deri üreticilerinin 
hammadde için dışarıya bağımlığı açık.

Konunun özü sevgili meslektaşlarım 
üzülerek söylüyorum ki;  ivedi önlemler 
bulunmazsa, çok kısa bir süre içerisinde 
Türkiye’deki bitmiş deri üreten deri fab-

rikaları kapanacak. Yerine kromlu deri 
üretip, ihraç eden fabrikalar gelecek.  
Tabaklanmış deride dışarıya bağımlı hale 
geleceğiz. Değerli ham derimiz Çin, Hin-
distan, İspanya , Portekiz sömürgesine 
girecektir.” 

“İvedi önlemler
bulunmazsa, 

çok kısa bir süre 
içerisinde

Türkiye’deki bitmiş 
deri üreten deri 

fabrikaları
kapanacak. Yerine 

kromlu deri
üretip, ihraç eden 

fabrikalar gelecek.”



72

Ekonomi

Tüm Kırtasiyeciler Derneği’nin (TÜ-
KİD), Türkiye Odalar ve Borsalar 
Birliği (TOBB) iş birliği ile düzenledi-

ği ‘ekonomi’ konulu söyleşire Varlık Fonu 
Yönetim Kurulu Üyesi ve iktisatçı Prof. Dr. 
Kerem Alkın, Türkiye’nin her yanından 
gelen perakendecilerle buluştu. 

Prof. Dr. Kerem Alkin, ‘Küresel ekono-
mideki sorunların yansımaları’, ‘Türki-
ye, ekonomisini nasıl yönetiyor?’, ‘Dünya 
ekonomi politiğindeki gelişmeler ne tür 
ipuçları veriyor?’, ‘Türkiye’nin 2017 ve 
2018 büyüme performansını etkileyecek 
değişkenler neler olacak?’ konularında 
görüşlerini aktardı.

Kerem Alkin, 15 Temmuz’da yaşanan 
darbe girişiminin Cumhuriyet tarihin-
de tehlikeli bir kırılma noktası olduğunu 
belirterek, bu hainliğin perde arkasında-
ki hedeflerinden birinin Türkiye’yi zayıf 
gösterip dünyadaki algısını düşürmek 
olduğunu söyledi. Alkin, “Hedef Türkiye’yi 
dördüncü, beşinci sınıf ülke durumuna 
düşürmekti. Küresel algımız da bun-
dan etkilendi. Darbe girişiminden dolayı 
2016’nın üçüncü çeyreğinde (üç aylık dö-
nem) yüzde 1,84 küçüldük. Reel sektör 
de bu travmadan etkilendi. Bu durumu 

toparlamak için büyük mücadele ortaya 
koyuyoruz. Bu açıdan hepimize görev dü-
şüyor. Darbe girişimi olmasaydı 2016’da 
yüzde 2,3 olduğunu düşündüğüm Türki-
ye’nin büyüme oranı, 2,8 ile 3,2 arasında 
olurdu” dedi.

“Üretim ve ihracatla ilgili bir   
 büyüme modeline 
 geçiyoruz” 

Türkiye’nin döviz ve net sermaye girişini 
tekrar sağlamak ve ihracatı artırmak zorunda 
olduğunu vurgulayan Prof. Dr. Kerem Alkin“
İlle de döviz cinsinden borçlanacaksanız, 
dolar cinsinden borçlanmayın” dedi.

EKONOMİ

Prof. Dr. Alkin: 
“Tüm dünyada 
çok da parlak 

olmayan 
bir dönemde, 

Türkiye 
ihracatçısı 

ihracat yapıyor.”
Prof. Dr. Kerem Alkin 
Varlık Fonu Yönetim Kurulu Üyesi ve iktisatçı
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“Büyüme modelini 
değiştiriyoruz”
Kerem Alkin, bugüne kadarki büyüme 
modelinin dünyadan Türkiye’ye kaynak 
girişiyle gerçekleştiğini hatırlattı. Bu mo-
delin görevini tamamladığını dile getiren 
Alkin şöyle devam etti: “Şimdi üretim ve 
ihracat odaklı yeni bir büyüme modeli 
üzerinde çalışmalarımızı tamamlamalı-
yız. İhracatçımızın verdiği mücadele tak-
dire şayan. Tüm dünyada çok da parlak 
olmayan bir dönemde, Türkiye ihracatçısı 
ihracat yapıyor. 

Dünya ekonomisindeki küresel ihracat 
ortalaması yüzde 5 büyüdüğü dönemde 
Türkiye’de bu ivmeden yararlandı. O dö-

nemde 60 bin ihracatçımızın yıllık ihracatı 
162 milyar dolara kadar çıkmıştı. Küresel 
ticarette büyüme trendi kırılınca bizim 
ihracatımız da 142 milyar dolara düştü. 
Yani, 20 milyar dolar kaybımız var. Tür-
kiye’ye daha az döviz girdi. ‘Kur yükselir 
mi düşer mi böyle olunca?’ 2017’de Avru-
pa’da döviz toparlanırsa Türkiye ihracatı 
146 milyar doları görebilir. İhracatçıları-
mızın Türkiye’nin büyümesine katkı sağ-
lamasına ihtiyacımız var. 2017’de ihra-
catımızın katkısı için daha çok çaba sarf 
etmeliyiz.”

“İhracatımızı arttırıp döviz 
getirmek zorundayız”
Türkiye’nin döviz ve net sermaye girişini 
tekrar sağlamak ve ihracatı artırmak zo-
runda olduğunu vurgulayan Kerem Alkin, 
“İki yıl öncesine göre döviz girişinde kay-
bımız var. Dünya ticaretinin yüzde 67’si 
dolar üzerinden yürüyor. Dolar üzerinden 
borçlanma pahalı olacak önümüzdeki dö-
nemde. TL cinsinden borçlanmaya (sabit 
faizli) özen gösterin. Bankalar şu anda 
makul faiz oranıyla gelmiyorlar belki ama 
o da olacak. Normalleşme sürecine ihti-
yacımız var. İlle de döviz cinsinden borç-
lanacaksanız, dolar cinsinden borçlan-
mayın” dedi. 

Kerem Alkin, 
15 Temmuz’da yaşanan 

darbe girişiminin 
Cumhuriyet tarihinde 

tehlikeli bir 
kırılma noktası 

olduğunu belirtti.
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Bir Konuk

Yan sanayiden nihai üretime, mağa-
zalaşmadan imalat metotlarına ka-
dar sektörün yıllar içinde çok gelişti-

ğini söyleyerek sözlerine başlayan Fehim 
Akar, bugün için sorunların çözümünün 
anahtarının eğitim olarak öne çıktığını 
söyledi. Akar’a ilk olarak yarım asırlık 
meslek hayatı içinde gelinen noktayı sor-
duk. “Elbette çok şey değişti. Bunun canlı 
tarih olarak bire bir içindeydim” diyen du-
ayen isim sözlerini şöyle sürdürdü:

“Hiçbir şey yerinde durmuyor. 50 yıl için-
de çok konuda pozitif gelişme kaydedildi. 
Daha iyi olabilir miydi; elbette olurdu. 
Ama ayakkabı sektörünün durumunun 
kötü olduğu söylenemez. 

Şimdi yarını kurgulamak için önümüzdeki 
en büyük ihtiyaç ise eğitimdir. Çırak usta 
ilişkisinin bittiği malûm… Fakat eğitim 
ayağında da bütün olumlu fotoğrafa rağ-
men, istediğimiz noktada olmadığımız 
açık. Sektör ortalaması yakın zamana ka-
dar lise mezunu dahi değildi. Öte yandan 
bununla yetinemeyeceğimiz bir noktaya 
geldik.”

TASEV’in eğitim konusunda yıllarca bü-
yük faydalara imza attığını belirten Fehim 
Akar, asıl konuşulması gereken başlığın 

‘çocuklara sektörü sevdirme’ zorluğu 
olduğunun altını çizdi. Bu gerçeği sektö-
rün sorgulaması gerektiğine dair inancını 
paylaşan sektör mensubu, görüşlerini şu 
sözlerle ortaya koydu:

“Geleneksel önyargılardan mesleği kur-
tarmamız gerekiyor. Öncelikle bu çocuk-
ların mesleğe yöneliş biçimine bakalım. 
Bir tarafta anne ya da babası meslekten 
olduğu için öte tarafta başka bölüm ka-
zanamadığı için bu alanda eğitime yö-
nelen bireyler. Ayakkabıcılık esasen çok 
gelecek vaat eden ve gittikçe gelişen bir 
yapıda. Gıda gibi tüketimi bitmeyecek bir 
sektörden bahsediyoruz. 

Çocuklara bu gerçeği iyi anlatmalıyız. 
Şüphesiz bunu temin etmek için de eği-
tim seferberliğine eğitici kadroların iyi 
yetiştirilmesi noktasından başlamalıyız.”

Sektör nereye gidiyor?
Sektörün fotoğrafını çekmeye başladığı-
mız noktada imalat sektöründeki sıkıntıya 
mercek tutmak gerektiğine işaret eden 
Fehim Akar, bunda hantallaşan ve para-
sız gelişen perakende sahasının önemli 
bir rolü olduğunu söyledi. Sermayesiz 
açılan mağazaların yarattığı sıkıntıyı ise 
Akar şöyle detaylandırdı:

“Sektörün bir numaralı konuları  
 vadeler ve 
 eğitim ihtiyacıdır”

Yarım asırlık tecrübesiyle sektörü mercek 
altına aldığımız Elle markasının yaratıcılarından 
Fehim Akar ile mağazalaşmadan eğitime 
yaşananları ve ihtiyaçları konuştuk.

BİR KONUK

Fehim Akar
Elle
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“Perakendede gelişiyoruz, ama imalatı 
onu destekleyecek yapıya getiremiyoruz. 
Üretim kanadına hak ettiği para öden-
mediği için istemeden köstek olunuyor. 
Dolayısıyla bu hızlı mağazalaşmanın 
sermayesiz yaşanması, tedarik zincirini 
finanse etme sıkıntısı vade problemi-
ni doğuruyor. 1988 yılında ilk mağazayı 
açtığımız dönemlerde haftalık ödemeler 
yapılırdı. Tek tük senet söz konusu olur-
du. Günümüzde iş tamamen çeke dön-
müş durumda ve daha kötüsü vadeler bir 
ila iki sene arasında değişiyor. Esasen 
şişkin fiyatların da nedeni bu… İmalat-
çı mal tedarik edecek, dericiye parasını 
ödeyemiyor. Parası olmayan vadeye evet 
demek zorunda kalır. Bu önce üretici, 
bağlantılı olarak da perakende sektörü 
adına ikinci bir problem. Zira mağaza 
aşamasında hem parasızlık, hem de kâr-
sızlık var. Çekle mal alan bir mağazacı 
düşünün. Yeterli iş hacmi yakalanama-
dığında, yani ciro oluşmadığında, ödeme 
zamanı yaklaştıkça indirim devreye gi-
riyor. Dikkat edilirse, son yıllarda sezon 
birlikte başlayan indirimler gerçeği var. 
Bu da kârsızlığı ve büyüyen borç gerçeği-
ni önümüze koyuyor. Filmin sonunda ne 
imalatçı, ne de mağazacı para kazana-
mıyor. Yani imalatçıda ya da tedarikçide 
talep büyüyor; ortada para yok.” 

AVM’lerin açılışı en büyük etken
Sorun bu kadar açıkken, sürecin nereye 
kadar gidebileceğini kestirmenin güçlü-
ğüne de değinen Fehim Akar, kırılmanın 
alışveriş merkezlerinin yaygınlaşmasında 
olduğunu belirtti. Bir tarafta bu açılımın 
sektörün gelişimini sağladığını, öte taraf-
ta da sorunları ağırlaştırdığını vurgulayan 
Akar konuşmasına şöyle devam etti.

“Sokak mağazacılığı devam etseydi, olay 
bu noktalara gelmezdi. AVM’lerde yer 
alabilmeniz için marka olmanız gerekir. 
Buna sahipseniz, bankada kredibiliteniz 
varsa, piyasada da iyi mal alacak kadar 
itibarınız bulunuyorsa, para ödemeden 
mağaza açabiliyorsunuz. Bir buçuk yıl 
vadeyle mal alıyorsunuz, o süre içinde de 
sadece mağazanın giderleriyle uğraşıyor-
sunuz. Perakende sektörü bu yapı içeri-
sinde çok büyüdü; ama daha ne kadar yol 
alır bilinmiyor. Firmaların lokasyonlarda 
eleme yapması gerekiyor. Fakat pratik 
hayatta bunun da zorlukları var. Zira or-
tada imzalanmış kontratlar var. Örneğin 
dolar bazında kira olmasın deniliyor. Ben 
de bunu destekliyorum. Ama hayata ge-
çiş biçimi farklı oluyor. TL’ye de dönse de 
enflasyon sorunu perakendecinin karşısı-
na çıkıyor. Zamanla mağazaların sayısın-
da azalma olacağını görüyorum. Ekonomi 
bunu zorluyor.”

“Ayakkabıcılıkta çok geliştik”
50 sene öncesiyle kıyaslandığın, ayakkabı 
üretiminde ve kalitesinde önemli nokta-
lara gelindiğine dair tespitini ortaya ko-
yan Fehim Akar, bu süreçte rakiplerin de 
boş durmadığını aktardı. “Şunu rahatlıkla 
söyleyebilirim ki İtalyanlar’a ciddi dere-
de yaklaştık” diyen Akar beşeri kalite-

İmalat sektöründeki 
sıkıntıya mercek 

tutmak gerektiğine 
işaret eden

Fehim Akar, bunda 
hantallaşan ve 
parasız gelişen 

perakende 
sahasının önemli
bir rolü olduğunu 

söyledi.
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miz üzerinde çok durulması gerektiğine 
dikkat çekti. “İhracat yeterli olmasa da 
yapılıyor. Senede 3 ya da 4 kez İtalya baş-
ta olmak üzere Avrupa’ya gidiyorum. Ne 
fark gördün derseniz şunu söyleyebilirim: 
İnsanın kalitesi ne ise, ürettiği malın kali-
tesi o oluyor. İnsanın rafine mal üretmesi 
için önce kendini rafine etmesi lazım.”

Sektör sorunlarını aşarken
yol haritası ne olmalı?
Elle markasının yaratıcısı Fehim Akar, 
sektörün yarına daha güvenle bakabil-
mesi için aşması gereken sorunları ve yol 
haritasını da ortaya koydu. İlk maddeyi ise 
imalatçı aldı. “18 farklı malzemenin gir-
diği bu sektörü tek bir metotla toplamak 
zor. Ama ortak yapılması gerekenler var. 
İlk iş imalatçıyı zorlayan uzun çeklerin bir 
şekilde normal seviyelere döndürülmesi-
dir. Üretici çok sıkışmış vaziyette. Pera-
kende sektörü borçlu olduğundan bunu 
tek başına çözemiyor. Üreticinin rahatla-
ması için çeklerin vadelerinin geri gelme-
si ya da devletin teşviklerinin çok düşük 
faizlerle ihtiyaç sahiplerine sunulması 
lazım. Eğitimden perakendeciliğe kadar 
her alanda çözüme gideceksek vadeler 
meselesini birinci sıraya koymalıyız. Fi-
yatların artması da bununla birlikte geli-
yor. Vadeli aldığınız ürünün içinde bunun 

farkı mutlaka vardır. 2-3 aylık vadeler 
uygulansa, çok daha uygun fiyatlarla tü-
keticiye ulaşabiliriz. Finansal açıdan bu 
nokta önemli…

İkinci kritik konu başlığımız da eğitim. Bu 
alanda dünden bugüne çok yol kat etsek 
de mutsuz ve sektörü sevmeyen çocuk-
ları iyi analiz etmeliyiz. Firmaların,  bu işi 
seven insanlarla buluşturulması, bunun 
için de üzerlerine düşen görev varsa yap-
maları lazım. Eğitim konusu açıldığında 
herkes işin imalat tarafını düşünüyor. İşin 
hacmi o kadar gelişti ve farklılaştı ki, kad-
ro ihtiyacı sadece çırakla bitmiyor. Örne-
ğin perakende sektörünün pazarlama 
bölümü de önemli. Yine tüm ayakkabılar 
firma tarafından üretilmiyor. Bir süre 
noktadan alım yapılan alanlar var. Örne-
ğin bu organizasyonu yapacak, kalitesini 
denetleyecek eleman da yok.  İmalat için 
de, çocukların geleceği için de, mağaza 
zincirlerinin işi daha iyi yönetilmesi için 
de bu kadroların yetişmesi lazım. 

Ürünü oluşturan zincirden imalattan baş-
layarak biri teklediği zaman perakende 
sektörü de tekliyor. Perakende sektörü 
teklediğinde de geriye dönük olumsuz 
etkiler ikinci darbe vuruyor. Perakende 
sektörünün de en büyük problemi ele-

man. Bu kadar AVM ve içlerinde mağa-
zalar açıldı ama eleman yok. Çocukları 
sokaktan alıyoruz, biraz bilgi aktarıp in-
sanların karşısına dikiyoruz. Şık mağaza-
lar, şık ürünler ama eleman yok.”

Türk firmaları ve yurtdışı 
mağazacılık  
Günümüzde ihracat kadar önemli bir 
konu da yurtdışında mağazalaşabilmek. 
Bunun ihracat boyutunda daha kalıcı çö-

“İnsanın kalitesi 
ne ise, ürettiği 
malın kalitesi 

o oluyor. 
İnsanın rafine 

mal üretmesi için 
önce kendini 
rafine etmesi 

lazım.”
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zümler sunduğu bir süreçteyiz. Peki Türk 
firmalarının yurtdışı pazarlarda bu açıdan 
şansı ne? Fehim Akar, bu noktada mar-
kalaşma gerçeğinin önem kazandığını 
vurgulayarak başladığı sözlerini, yaşanan 
çelişkileri sergileyen anekdotlarla sür-
dürdü:

“Markalaşma, ülkemizin seviyesine pa-
ralel gelişiyor. 50 sene önce Türk insa-
nını fuarlara alırken çekinenler, bugün 
örnekleri gıpta ederek izliyor. Avrupa’ya 
milyon çift mal satan arkadaşlarımız var. 
Ne var ki sorun Avrupalı’nın bizden ucuz 
mal talep etmesiyle başlıyor. 

Bu algıyı mutlaka kırmalıyız. Mağazacı-
lığa gelince, yurtdışında 12 noktada bu 
hizmetini sunuyoruz. Dışarıda bu işin çok 
daha kolay ve kâr marjı yüksek olduğunu 
belirtmeliyim. Temelde bizler işimizi zor-
luyoruz. Mesela İtalya’daki fuarlarda bu 
kadar çok mal göremezsiniz. Daha ras-
yonel, daha rahat üretilebilir ve satılabilir 
tarzlar önde. Henüz Türkiye’de ekonomik 
ve rafine ayakkabı öğrenilemedi. Avru-
pa’da mağaza açma sıkıntısı var. Bunu da 
söylemek lazım. Avrupalı buna çok kolay 
izin vermiyor. Fuarlarda eskiden Türk 
firmaları istenmiyordu, başarıyla birlikte 
kırıldı. Ama halen salonların içinde kıyıya 
atma çabası var. Ama doğru bir şey yaptı-
ğınızda onlar da önleyemiyor. 

İtalyanlar’ın gelip bu standları uzaktan 
seyrettiklerini görüyorum ve keyif alıyo-
rum. Hala ekonomik mal üretmek zo-
rundayız. Bir de bu moda malı meselesini 
tartışmalıyız. İtalyanlar’dan ve belli ülke-
lerden başka bunu başaran da yok. İs-
panyollar uğraştı ve durdular. İtalyanlar, 
Fransızlar da durup bakıyor. Bu saatten 
sonra markalaşmak zor. 

Ekonomik mallarda markalaşmak ge-
rekir. Bu sürümü yapacak olan belli bir 
kalitede, zevkte olması lazım. Tasarım 
başlığı burada önem kazanıyor. Lakin 
bu alanda da aklımız karışık. Eskiden 
tasarım yarışmalarında bulundum. Bazı 
çocukları İtalya’ya gönderdik ve dön-
düklerinde yaşadıklarını şöyle anlattılar: 
“Gittik; her şeyi yapmaya kalktık, bir da-
kika ne yapacaksınız dediler. 

Ayakkabı... Nasıl, kime, nereye, kaç para? 
Bizi sokağa yolladılar. Firmaları incele-
yin, gelip ona göre tasarım yapın dediler.’ 
Rasyonel, ekonomik ve güzel olmalıdır 
ürün. Hayalleri olmakla hayalperestlik 
karıştırılıyor. Çocuklara ‘kendinizi zorla-
mayın’ diyorum. Zor yapılan ayakkabı zor 
satılır. Pratik, rasyonel, yapılabilir ürünün 
peşinde koşun. Bunun tasarımı becerile-
bilirse, o iş sonuç alır. Çocuklar zorluyor-
lar ve rasyonel olmuyor. Bunu TASEV’in 
bünyesinde anlatmak lazım. Herkes tasa-

rımcı olmak istiyor. Oysa bu sektörde çok 
farklı dalda insana ihtiyaç var. Ayakkabı 
çok komplike bir iş değil. Fazla zaman 
gerektirmiyor. Çocukları uzmanlaşma-
ya yönlendirmek gerekir. Ayakkabıcılığın 
içinde ne olacaksın? Biri tasarımcı, biri 
makineci olabilir. Genel ayakkabı yapımı-
nı anlatıp, sonra ihtisas sahibi olmalarını 
sağlamalıyız.”

Başarının anahtarı ne? 
“Çok çalışmak, konuyu çok iyi bilmek, do-
nanmak lazım. Başarının ön şartı bu işi 
çok seviyor olmaktan geçer. İnsanı sev-
meyi gerektirir. İnsanı sevdiğinizde yaptı-
ğınız işi daha iyi yapmış olursunuz.  Elbette 
dürüst olmak lazım ve ruhu okumak şart. 
İtalya’da bir ofisteyim. Eleman bir ayakka-
bı getirdi. Firma yetkilisi bakıp attı ayakka-
bıyı. İnceledim, çok güzel bir üründü. Niye 
attığını sordum. ‘Ruh yok ayakkabıda’ dedi. 
Sonra ayakkabıda ruh aramaya başladım. 
Elbette ayakkabının ruhu olmaz. Onu siz 
vereceksiniz.” Fehim Akar tüm bu sözlerin 
üzerine de geleceğe yönelik bir tavsiyeyle 
konuşmasını sonlardırdı: “

Ayakkabı üreticilerin geleceği Anado-
lu’dadır. 70li yıllarda İtalyanlar Mila-
no’daydı ve aşağı indi. Şu an İstanbul’da 
ayakkabı üretmek pahalı bir iş. Mutlaka 
zamanla sektör Anadolu’ya geçecek ve 
bu çok uzun sürmeyecek.”



78

VitrinVİTRİN

Tüketicide artan bilinç hayatın 
her alanında olduğu gibi iç ta-
ban başlığı altında da yenilikleri 
zorluyor. Yeni ürünleri takip zo-
runluluğu gerektiren bu gerçek-
ten yola çıkan Akform, Avrupa, 
Rusya ve Amerika pazarı için 
ürettiği ve ihraç ettiği yenilikleri 
Türk pazarında da öne çıkarmayı 
amaçladığı açıkladı. 

“Üstelik kullandığımız materyaller yeni-
leniyor. Son olarak Memory Foam tek-
nolojisi ile farklı iç tabanlar üretiyoruz 
ve Türk pazarında şu an bu ürünlerin 
bir kısmı mevcut” diyen firma yetkilile-
ri ‘yenilikler ayağınıza geldi’ sloganıyla 
1999 yılından bu yana perakende de sa-
tılmak üzere imal ettiği ürünleriyle dik-
kat çekmek istediklerinin altını çizdiler.

Akform adına açıklama yapan dış tica-
retten sorumlu Elif Coşkun Gençer şun-
ları söyledi: “Örneğin uzun süre ayakta 
duran işlerde çalışanlar için anatomik 
– yarı anatomik – günlük konfor iç ta-
banları gibi ürünlerimiz var. Sporla 
uğraşanlar için spor ayakkabılarına 
uygun, ayak terini ve kokusunu kontrol 
altına alan iç tabanlarımız mevcut. Ka-
dın ayakkabıları için özellikle babet ve 

topuklu ayakkabılarda kullanılabilecek 
konforlu ürünlerimiz dikkat çekiyor. 
Kış ayları için ayağı sıcak tutan keçe ve 
polardan üretilen ürünlerimiz bulunu-
yor. Üst segment ayakkabılar için eski 
usül tabaklanmış koyun derisinden olan 
ürünlerimiz mevcut. 

Tüketicinin yeni gözdesi Memory Foam 
yani Akıllı Sünger ile üretilen perakende 

satışa uygun iç tabanlarımız mevcut. 
İç tabanlarla beraber mağaza stant se-
çenekleri ve ambalaj seçenekleri konu-
sunda da çalışmalarımız olabiliyor. 

 Artık bu yenilikleri ayakkabı üreticileri-
ne daha fazla yaymak istiyoruz. Bunun-
la beraber Hem de Türk üretimi olduğu 
için yüksek kalite ile fiyat avantajı sağ-
layabiliyoruz.”

Akform’dan ayağa sunulan teknolojik yenilik

Fast fashion ayakkabı markası Mec-
rea’nın sektör verilerinden hazırladı-
ğı çalışma göre, erkekler kadınlardan 
daha çok ayakkabı satın alıyor. Tür-
kiye’de geçen yıl 70 milyon çift kadın 
ayakkabısı satılırken, erkeklerde bu ra-
kam 82 milyon oldu. 

Çalışmaya göre, Türkiye ayakkabı sek-
törü her yıl ortalama yüzde 10 büyüme 
gösteriyor. 2016 yılında yaklaşık 2010 
milyon çift ayakkabı satışı gerçekleşir-
ken, piyasanın büyüklüğü de 12 milyar 
TL’ye ulaştı. Pazarın yüzde 86’sı mar-

kasız ürünlerden oluşurken ortalamada 
bir ayakkabının fiyatı 58 TL oldu.

Türkiye’de geçen yıl gerçekleşen yak-
laşık 210 milyon çift ayakkabı satışların 
dağılımına bakıldığında erkek ayakkabı 
sayısı yaklaşık 82 milyon, kadın ayak-
kabı sayısı 70 milyon oldu. Çocuklara 
yönelik ayakkabı satışı ise yaklaşık 60 
milyon olarak gerçekleşti. Erkekler 
ayakkabı için 4,8 milyar TL, kadınlar 5 
milyar TL harcadı. Çocuk ayakkabıları 
için bu rakam 2,2 milyar TL olarak ger-
çekleşti.

Araştırmaya göre ayakkabı satışının 
yüzde 2,5’e internet üzerinden yapılıyor 
ve bunun toplam değeri 300 milyon TL 
civarında. Avrupa’da ise bu oran toplam 
pazarın yüzde 9.

Mecrea tüketici araştırması yaptı: 
Ayakkabıda asıl çılgın erkekler
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İran Gümrük İdaresi’nin verdiği bilgiye 
göre, İran’ın son 11 ayda en çok ticaret 
yaptığı ülke Çin oldu. İran’ın en fazla 
ithalat yaptığı ülkenin Çin olduğu be-
lirtilen açıklamada, Çin’i Birleşik Arap 
Emirlikleri, Kore Cumhuriyeti ve Türki-
ye’nin izlediği görüldü.

Aynı dönemde, İran’ın en fazla ihracat 
yaptığı ülke de Çin olarak kaydedildi. 
Diğer yandan, IRNA’nın haberine göre, 
geçen 11 ayda İran’ın petrol dışı ticare-
tinin hacmi geçen yılın aynı dönemine 
göre yüzde 1,8 artışla 76 milyar 907 mil-
yon dolar oldu, Dış ticaret fazlası ise 77 
milyon dolar olarak gerçekleşti. 

Tekstil alanındaki katma değer zinci-
rinin tedarikçilerinden Groz-Beckert; 
ayakkabıların ve derinin işlenebilmesi 
için niteliği yüksek dikiş makinası iğ-
nelerinin yanı sıra ayakkabıların alt ve 
taban işlemesi için 200 farklı iğne su-
narak, yüksek kalite seviyesine sahip 
olan nihai ürünler elde edilmesine katkı 
sağlar.

Bugün tüm dünyada üretilen derinin 
büyük bölümü ayakkabı üretimi için 
kullanılır. Groz-Beckert’in dikiş maki-
nası iğneleri derilerin işlenmesi açısın-
dan pek çok avantaj sunar. Farklı kesici 
uçlar,ihtiyaca uygun olarak tasarlanan 
özel işlem iğneleri ile kusursuz dikiş 
sonucu elde edilmesini sağlar.

Derinin boyuna ve çapraz yönlerde fark-
lı bir yapıya sahip olmasından dolayı 
derinin yuvarlak uçlu bir iğne ile dikil-
mesi sırasında dikiş yönüne bağlı olarak 
farklı bir dikiş görünümü oluşur. Bunun 
nedeni boyuna yönde devam eden saç 
kanalları ve ter bezleridir. Tüm dikiş 
yönlerinde eşit bir dikiş görünümü elde 
etmek için kesici bir ucun kullanılması 
gerekir. Groz-Beckert farklı dikiş gö-
rünümlerini mümkün kılan çok sayıda 
kesici uç sunmaktadır: 

Çin, İran’ın en büyük ticaret ortağı oldu

Deri ürünlerinin işlenmesi için 
Groz-Beckert dikiş makinası iğneleri

VitrinVİTRİN
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Micro-Pak markası, 5-8 Nisan 
2017  tarihleri arasında, İstanbul 
gerçekleşen 57. AYMOD Ulusla-
rarası Ayakkabı Moda Fuarı’nda 
tanıtıldı. Paketlenmiş  ürün için-
de oluşan Micro-Pak atmosferi, 
ürünün bulunduğu ortamda küf 
oluşumuna neden olan nemi 
emiyor ve ürünün ambalajı açı-
lana kadar bu özelliğini koruyor. 

Bu şekilde ürünleri nakliye süresince 
koruyarak ve planladığı gibi etkileyici 
bir sunumla müşteriye temiz şekilde 
teslim etmeyi sağlıyor. 

İçeriğinde hiçbir zararlı madde bulun-
mayan ürünler ayrıca REACH kuralla-
rına, Washington State Chemicals of 
High Concern to Children (CHCC)’nin 
65. Önergesine, the American  Apparel 
and Footwear  Association (AAFA) ve 
SATRA’nın  kullanıma zararlı maddeler 
listesine uyumludur. Ek olarak Cradle 
to Cradle TM Silver Level sertifikasına 
sahip olmakla beraber, EPA (FIFRA), 
BPR ve CLP tarafından belirlenen tüm 
kurallara da uyum sağlamaktadır.

Konuyla ilgili Erdoğdu Group adına bir 
açıklama yapan Ceren Erdoğdu, Mic-
ro-Pak ürünlerinin sahte versiyonla-
rının da varlığı konusunda uyarı yaptı. 
Sahte ürünlerden herhangi bir zarar 
görmemek için ürünlerin sadece yet-
kili distribütörlerden temin edilmesi 
gereğini duyuran Erdoğdu Group, Mic-
ro-Pak’ın Türkiye tek yetkili distribütörü 
olduğunu belirtti. 

Micro-Pak ürünlerinin özellikleri
Micro-Pak ürünleri, marka değerini 
yükseltmek, markasını farklılaştırmak, 
tüketicilerine verdiği değeri göstermek 
isteyen üreticiler tarafından tercih edi-
liyor. Micro-Pak’ın gelişmiş paketleme 
ürünleri ayakkabı ve diğer ürünleri nem, 
küf ve rutubetten uzak tutmanın çevre 

dostu, sağlıklı ve efektif bir çözümüdür. 
Ayakkabı kutularında kullanılan yeşil 
etiketler (Stickers), saraciye, deri, teks-
til vb ürünlerde kullanılan PE Sheets 
ve konteynerlarda kullanılan Container 
Dessicants ürün gruplarıyla sunulan 
Micro-Pak ürünleri vakumlanmış pa-
ketlerde sunuluyor. Rakiplerinin aksine 
içeriklerinde hiçbir zararlı madde bu-
lunmayan ve dolayısıyla son tüketiciye 
yada ürünlerinize zarar vermeyen Mic-
ro-Pak ürünleri, sağladığı koruyuculuk 
açısından da ultraviole ışınları, spreyler, 
paketler vb diğer tüm küf önleyici ürün-
lerden daha etkilidirler.

Micro-Pak’ın sahte 
versiyonlarına karşı uyarı
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Milli Eğitim Bakanlığı ve birçok işada-
mının teşvik ettiği çıraklık eğitim mer-
kezi Ahi Evran Lisesi öğrencileri, dünya 
barış ayakkabısı isimli önemli bir pro-
jeye imza attı. Ayakkabı Moda Fuarı’n-
da sektörle de buluşturulan projenin 
gördüğü yüksek ilgi memnuniyet yara-
tırken, Sultangazi Belediye Başkanı ve 
Kaymakamı da standı ziyaret ederek 
incelemelerde bulundu. Her biri dünya 
barışını anlatan özgün tasarımdaki 10 
ayakkabıdan oluşan projenin sorum-
luluğunu Okul Müdürü Dilek Ertürk ve 
N&FS Moda Evi’nden Öğretim Görevlisi 
Fatih Şenipek yürüttü.

Dünya barış ayakkabısı projesi

PalamutGroup, Şanlıurfa’dan start ver-
diği “Eğitim İçin Her Şey” projesiyle; 10 
bin öğrenciye kışlık giyecek ve 20 bin 
öğrenciye de kitap yardımında bulundu, 
20 okula ise su kuyusu açıldı. 

Isınma ve su sorununa çözüm olmak 
amacıyla başlatılan “Eğitim İçin Her 
şey” projesi ile 5 yıllık planlamada top-
lam 250 okul ve 100 bin öğrenciye ula-
şılması hedefleniyor.

Proje ile ilgili bilgi veren PalamutGroup 
Yönetim Kurulu Başkanı Recep Pala-
mut şunları söyledi: “Özellikle sert kış 
şartlarının hakim olduğu doğu ve gü-
neydoğu bölgelerimizde çocuklarımız 
okumak için inanılmaz mücadele edi-
yorlar. Sorunların çözümü için devleti-
miz her ne kadar elinden geleni yapsa 
da biz özel sektöre de büyük sorumlu-
luklar düştüğü inancındayım. Sorunla-
rın en başında soğuk hava ve temiz su 
sorunu geliyor. 

Doğu ya da batı ayrımı olmaksızın zor 
şartlar altında yaşayan ve tek istekleri 
okullarına devam etmek olan çocukla-

rımızın hayallerine kavuşmalarını sağ-
lamak ve hayatlarını kolaylaştırmak 
amacıyla “Eğitim İçin Her Şey” projesini 
hayata geçirdik. Belki de “Eğitim İçin 
Her Şey” projesinde hayatına dokundu-
ğumuz bir çocuğumuz bu ülke için hiz-
met edecek. Bunu bilmek ve bir çocuk 
dahi olsa onun hayatında fark yaratabil-
mek en önemli motivasyonumuz. Deza-
vantajlı bölgelere desteklerimiz artarak 
devam edecek. Aynı zamanda yardım-
larımızın sürdürülebilir bir modelde ol-
ması için çaba harcıyoruz.” 

PalamutGroup’tan 5 yıl süreli 
“Eğitim İçin Her Şey Projesi”

VitrinVİTRİN
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Saraciye Sanayicileri Derneği, 7. Olağan 
Genel Kurul toplantısını 11 Nisan 2017 
tarihinde İstanbul Akgün Otel’de gerçek-
leştirdi. Yönetim kurulu sayısının 11’den 
13’e çıkarıldığı genel kurul ardından ya-
pılan yönetim toplantısında görev dağılı-
mı şu şekilde oluştu: 

Yönetim Kurulu Başkanı Cemal Aydın; 
Başkan Yardımcıları Engin Altaş, Oğuz 
Kaan Kozaklı ve Hikmet Sönmez; Genel 
Sekreter Kamuran Uyar, Sayman Turhan 
Akyüz ve Yönetim Kurulu Üyeleri Ahmet 
Hacısoyu, Agop Taşkın, Korhan Saraç-
kardeşler, Fikriye Altunbaş, Ahmet Ter-
gan, Osman Akarvardar, Hasan Süren.

Türkiye Deri Vakfı’nın 12 Nisan 
2017 tarihinde gerçekleşen Vak-
fedenler Kurulu toplantısında yeni 
dönem görev yapacak yönetim 
kurulu üyeleri ve görevleri belir-
lendi. TÜRDEV’de yeni dönemde 
Erdal Matraş’ın Yönetim Kurulu 
Başkanlığı’ndaki ekipte görev da-
ğılımı ve isimler şöyle şekillendi:  
Ahmet Yeşil (Başkan Yardımcısı); 
Eyüp Sevimli (Genel Sekreter); 
Levent Karaçam (Sayman); Ali 
Çelik (Mal Varlığı Zilyedi); Yönetim 
Kurulu Üyeleri: Mustafa Şenocak, 
Güven Karaca, Ruken Mızraklı, 

Gürkan Kopuz, Kıyasettin Temuçin; Seyit Ahmet Cevahiroğu.

Dedemak, 21 – 23 Şubat 2017 tarihinde düzenlenen Avrupa’nın 
en büyük ayakkabı makine ve yan sanayi fuarı olan Simac Tan-
ning Tech Fuarı’nda son teknoloji düşük enerji tüketimli ma-
kinelerini Avrupalı ve Amerikalı üreticilerin beğenisine sundu. 
Katılımla ilgili bir açıklama yapan Dedemak yetkilileri “15 yıldan 
beri Taiwan Yehone Enperprise Co,. LTD. firmasının Ortadoğu 
ve Türki Cumhuriyetler distribütörlüğünü yapan Dedemak Ma-
kine sektördeki 40 yıllık bilgi ve birikimlerini konusunda uzman 
satış ve satış sonrası ekibi ile üreticiler ile paylaşarak sorunsuz 
bir hizmet vermenin haklı gururunu yaşamaktadır. Üreticilerin 
ihtiyaçları ve sektörün talepleri doğrultusunda her geçen gün 
genişleyen ürün gamı ile yenilikleri firmaların ayağına getire-
rek firmaların ar-ge masraflarını azaltıyor” dediler. 

Saraciye Sanayicileri Derneği’nde 
Cemal Aydın yeniden başkan

TÜRDEV’de 
Erdal Matraş dönemi

Dedemak Makine 
Simac Tanning Tech 

Fuarı’nda
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İstanbul Deri ve Deri Mamulleri 
İhracatçıları Birliği (İDMİB), 2016 
yılının başarılı ihracatçılarını 
ödüllendirdi.

2016 senesinde, tüm zorluklara rağmen 
kendi kategorisinde 1,4 milyar dolarlık 
rakamla ihracatta yıldızı parlayan deri 
ve deri mamulleri sektöründe, başarı-
larıyla katkı sağlayan firmalar İstanbul 
Deri ve Deri Mamulleri İhracatçıları Bir-
liği tarafından ödüllendirildi. 
Ödül töreninde bir konuşma yapan İD-
MİB Başkanı Mustafa Şenocak, 2017 
senesine umutla başladıklarının altını 
çizip “Bu yılın ilk çeyreğinde 367 mil-
yon dolar ihracatla, geçtiğimiz yılın aynı 
dönemine göre ihracatımızda yüzde 
14’lük artış yakaladık” dedi. Sorunların 
yaşanabileceğini, önemli olan bunlara 
çözüm üretmek olduğunu ifade eden 
İDMİB Başkanı, sektör olarak bunu ba-
şarmanın mutluluğunu yaşadıklarını ve 
Türkiye ortalamasının iki katı bir perfor-
mans sergilediklerini söyledi. Şenocak 

konuşmasında şu noktaların üzerinde 
durdu: 
“İhracatçılarımız yeşil pasaportlarına 
kavuştu. KGF ve Eximbank ile yaptığımız 
anlaşmalar ile üyelerimizin finansmana 
erişimini kolaylaştırdık. Deri konfeksi-
yon ürünlerine ve ayakkabı aksamına 
ilave gelir vergisi getirttik. 
Yurt dışı tanıtımlarımızı tüm hızıyla 
sürdürdüğümüz gibi ülkemize getirdi-
ğimiz alım heyetleriyle hem ülkemizin 
algısına hem de ihracatçılarımıza katkı 
sağladık. Kıymetli kürkün hammadde 
ithalatından alınan ÖTV’nin kaldırılması 
için çalışmalarımız sürüyor. Rusya’da 
Türkiye Ticaret Merkezi kurmak için de 
çalışmalarımıza başladık. Gerçekleştir-
diğimiz etkinliklerin meyvesini 2017 yılı 
itibariyle almaya başladık. Mart ayında 
gerçekleştirdiğimiz 160 milyon dolarlık 
ihracat ile son 27 ayın en yüksek ihraca-
tını gerçekleştirdik.” 

Başarı için dört önemli başlık
Sektörün elde edilen başarıyla yetinme-

diğini de hatırlatan İDMİB Başkanı AR-
GE, inovasyon, markalaşma ve tasarım 
konularına önem verdiklerinin altını çizip 
düzenlenen yarışmaların, Ekonomi Ba-
kanlığı teşvikleriyle gerçekleşen UR-GE 
projelerinin önemine değindi. Gecede 
bir sunum yapan Fütürist Ufuk Tarhan 
ise, gelecekte var olabilmek için deği-
şim gerektiğini hatırlattı. “Gelecek artık 
eskisi gibi bizi bekleyen bir süreç de-
ğil, peşimizde ve sürekli değişerek bizi 
farklılaştırıyor. İş hayatımızda ve günlük 
yaşamda artık hiçbir şey eskisi gibi kal-
mayacak” diyen Tarhan şunları söyledi: 
“Yaşadıklarımızı ve yaşayacaklarımızı 
izah etmekte değişim yeterli bir kav-
ram değil. En iyi, en güçlü, en çok bilen 
olmak için dönüşümün kendisi olmak 
gerekiyor. Gelecekte hayatımıza robot-
laşmış insanlar ya da insansılaşmış ro-
botlar olarak devam edeceğiz. Geleceğe 
çok disiplinli hazırlanmak lazım ve bu-
nun için de önce kendimizi hazırlamalı 
daha sonra da bu değişimi işimize yan-
sıtmalıyız.” 

5 farklı kategoride ihracatta 
fark yaratan 293 firmaya ödül

VitrinVİTRİN
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Ayakkabı sektörünün eğitimden labora-
tuvara, vizyoner yaklaşımlarından akade-
mik açılımlara kadar her alanda en kritik 
çatı kuruluşu olan Türkiye Ayakkabı Sek-
törü Araştırma Geliştirme ve Eğitim Vakfı 
(TASEV) Olağan Genel Kurulu’nu 13 Ni-
san 2017 tarihinde gerçekleştirdi. TASEV 
Konfeans Salonu’ndaki toplantıda 2016 
yılına ilişkin faaliyetler müzakere edilip 
onaylanırken, 2017 yılına ilişkin de bütçe 
ve hedefler onandı. Sektörün önde gelen 
isimlerinin katıldığı Genel Kurul’da bir 
konuşma yapan TASEV Başkanı Tan Er-
doğdu, eğitim konusundaki yeni projeleri 
de anlattı. 

Genel Kurul’da, yeni teknikler ve bakış 
açılarıyla eğitimin güncellenmesi geliş-
tirilmesi gerektiğini vurguladığı konuş-
masında, sürdürülebilirliğin önemini 
hatırlatan TASEV Başkanı Tan Erdoğdu 
şunları söyledi:
“30 sene önceki bilgiyle halen bugün de-
vam etmeye çalışıyorsak geçmiş olsun. 
Çünkü rakip boş durmuyor; sürekli bir 
gelişim içerisinde. Bunu sıkı sıkaya ta-
kip edip, sonrasında da geçmemiz lazım. 
Sektörlerin tamamında büyük bir insan 
kaynağı sıkıntısı söz konusu. Bunun ne-
denleri var. Endüstriyel kültür eksikliği-
mizi tamamlamalıyız. 

Sektörümüzü cazibe kaynağı haline ge-
tirmeli, ayakkabıya değer katıp satılabi-
lir hale sokmalıyız. Neyi eksik yaptığmızı 
düşünüp, buna göre yol haritası belir-
lemeliyiz. Çocukları bu sektöre kazan-
dırmalıyız. İşe staja gönderilen öğren-
cilerden başlamalıyız. Cazibesi olan bir 
sektör ve katma değer kazandıran bir hal 
almalıyız. 

Fiyat üzerinden yapılan rekabeti yıkmalı, 
yenilikler peşinde koşmalıyız. İşletmele-
rimizi çağın gerektirdiği noktaya da geti-
receğiz. Sadece tezgahta değil, sektörün 
her alanında eğitimi hedefliyoruz. 

Shoesman Projesi bunun önemli bir adı-
mıdır. Hem eğiticilerimizi yetiştireceğiz, 
hem de sektörün mühendisliği anlamın-
da atılım yapacağız. Ulusal Ajans proje-
mizi kabul ettiği anda atağa geçeceğiz. 
Hayat boyu öğrenim programıyla da 
mevcut yapıyı, kalıcı bir endüstriyel kül-
türe dönüştürmenin yolunu arayacağız. 

Mesleki yeterlilik noktasında da, firmala-
rımıza işbaşı eğitimi verip, mesleki eğitim 
de sunabiliyoruz. Yakında bu unsur ta-
mamen zorunlu hale gelecek. Bu amaçla 
TASEV içerisinde de bir mesleki yeterlilik 
kurumu oluşturmayı hedefliyoruz.”

TASEV Mesleki ve Teknik Anadolu Lise-
si’nde, İstanbul Üniversitesi’nde sürdü-
rülen çalışmalar hakkında bilgi verilen 
toplantıda, dört yıllık ayakkabı lisans 
eğitimi için Yıldız Teknik Üniversitesi Uy-
gulamalı Bilimler Fakültesi ile iyi niyet 
protokolünün imzalandığı ve çalışmala-
rın sürdüğü vurgulandı. 

7 Aralık 2016 tarihinden itibaren faaliyete 
geçen TASEV Akademi ile ilgili gelişme-
lerin de paylaşıldığı genel kurulda  Milli 
Eğitim Bakanlığı ve birimleriyle imzala-
nan protokoller hakkındaki gelişmeler 
de aktarıldı. 

Geçmiş dönem hesaplarının ibra edildiği 
ve 2017 hedeflerinin onaylandığı genel 
kurulda 2015 – 2016 eğitim öğretim dö-
neminde 92 ihtiyaç sahibi öğrenciye top-
lam 189 bin 100 TL Eğitim Bursu verildiği 
de duyuruldu. 

Genel Kurul sonrasında TASEV ailesi, 
yerleşke içerisinde oluşturulan, Ziylan 
Ayakkabı’nın destekleriyle oluşturulan 
Kadir Şükrü Tumay Kütüphanesi’nin son 
durumunu inceledi. 

Kütüphane tarihi belgeleri kucaklayan 
önemli bir bilgi hazinesi özelliği taşıyor.

TASEV Olağan 
Genel Kurul Toplantısı yapıldı
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Dünya 
standartlarının 
üzerinde
Sektörün lider distribütörü 
Erdoğdu Group, 50 yıllık tecrübesi ve 
küresel işbirliklerinin sağladığı bilgi 
transferi ile tasarımcıyı, üreticiyi ve 
son kullanıcıyı dünya standartlarının 
üzerinde bir kaliteyle buluşturuyor.
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Moda

Türk insanını yıllardır yurtdışında 
temsil eden ve Londra’da tasarım-
larıyla adından söz ettiren Serap 

Pollard CEO’su Tasarımcı Serap Pollard 
ile Türkiye’yi ve dünyadaki moda akımını 
konuştuk. Pollard, Londra Moda Koleji, 
Sanat Üniversitesi ve Central Saint Mar-
tins Koleji’nde okudu. 2012’de Londra 
Üniversitesi / Chelsea Sanat ve Tasarım 
Fakültesi / Tekstil Tasarımı Yüksek Li-
sansı’nı tamamladı. Hem Türkiye hem de 
İngiltere’de düzenlenen Tasarım Yarış-
malarına katıldığı, çalışmalarında başarı-
ları ödüllendirildi.

Londra’da 10 yılı aşkın süre, Laura Ashley 
gibi köklü şirketlerle ve tasarımcı marka-
lar ile çalıştı. 2011 yılında Serap Pollard 
Londra adı altında markasını lanse etti.
Serap Pollard, sürdürülebilir moda üre-
ten az sayıdaki tasarımcıdan biri. 

Türkiye’de moda kavramı, 
genellikle popüler kültürünün 
bir parçası olarak anılıyor. 
Moda ile yaratılan ekonomi 
dünyada ne kadar etkin?

“Eğer popüler kültürün içine telefonları-
mız, saçımız, ev dekorasyonumuz giriyor-

sa, moda da doğal olarak popüler kültü-
rün bir parçasıdır. Tarihe baktığımızda da 
hep böyle olduğunu görürüz. Geçmişle 
günümüz arasındaki fark ise, günümüzde 
ürünlere ulaşılabilirliğin artmış olması-
dır. Bu nedenle de hızlı bir moda akımı 
gerçeği önümüze gelir. İleri devletlerin 
zaman zaman bunu engellemeye çalıştı-

“Türkiye modada 
 fikir üreticisi olmalı”

Moda konusunda Türkiye’nin tüketim olarak 
dünyayı yakından takip ettiğini ama önemli 
olanın fikri üretmek olduğunu belirten 
Tasarımcı Serap Pollard, tasarımda da 
finans bakımından dönüşümü olan işleri 
hedeflemek gerektiğini söyledi.

MODA

“Modayı sadece 
tek kelime içine

sığdırmak 
mümkün değil. 

Fiyat, kalite,
müşteri, pazar 

gibi alt başlıkları 
da dikkate alan 

değerlendirmeler 
daha 

sağlıklıdır.”

Serap Pollard 
Tasarımcı
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ğına da şahit oluyoruz. Bunu gerçekleş-
tirmek ne kadar mümkün, orası tartışılır. 
Öte yandan hızlı moda ile savaşma yani 
sustainable fashion, tekstil markalarının 
hali hazırda üzerinde durduğu bir çalış-
madır. Modanın ekonomideki yerine ge-
lirsek, işin bu tarafı tartışmasız etkilidir. 
Dünyadaki tüm insanların bir şekilde gi-
yinme ihtiyacı olduğunu düşünün. Dolayı-
sıyla giyim öncelikli ihtiyaçlardan biridir. 
Öte yandan modayı sadece tek kelime içi-
ne sığdırmak mümkün değil. Fiyat, kalite, 
müşteri, pazar gibi alt başlıkları da dikka-
te alan değerlendirmeler daha sağlıklıdır. 
Modadan bahsederken Channel gibi mar-
kalardan söz ediyorsanız ise başka bir 
marketi konuşmanız gerekir. Ama özetle 
modanın ve tekstilin ekonomilerdeki yeri 
yadsınamayacak oranda büyüktür.”

Dünyada trendleri en az bir 
sezon geriden takip ediyoruz. 
Bu şartlar altında da rekabetçi 
olmakta da sıkıntılar çıkıyor. 
Türk firmalarının doğru 
stratejisi ne olmalı? 
“Aslında ben Türkiye’nin modayı, sanı-
lanın aksine daha yakından takip ettiği-
ni düşünüyorum. Takipte ve tüketimde 
sıkıntımız yok. Problemimiz fikir üretici 
olmayışımızdır. Yani moda-tasarım ala-
nında liderliğimiz yok. Bunun için zama-
na ve çok çalışmaya ihtiyacımız var. Tasa-
rımcıya verilen değer önemlidir. Strateji 
meselesine gelirsek, eminim Türkiye’de 
büyük firmaların kendilerine ait yol hari-

taları vardır. Ama ülkede mesela bir La-
ura Ashley yok. Strateji konusu her firma 
için ayrı ayrı konuşulmalı. Fakat genel 
bir prensip ararsak, ihtisasın önemli ol-
duğunu vurgulayabilirim. Yani ‘her şeyi 
yaparız, hallederiz’ mantığı terk edilmeli. 
Çünkü bu firmayı sadece iyi bir fasoncu 
yapar.” 

Dünyada hazır giyim üretimi 
alanında gerek direkt, gerekse de 
private label üretimlerle önemli 
iş yapan sanayilerden biriyiz. 
Fakat marka yaratamıyoruz?
“Yeni bir marka yaratmak kolay değil. 

Bunu tasarımcı da tek başına yapamaz. 
İşini iyi yapan bir tasarımcı, pazarlama 
uzmanı, halkla ilişkiler grubunun ortak 
çalışması gerekir. Doğru ekip kurulduk-
tan sonra, başarının gelmemesi mümkün 
değil. Dünya çapında ciddi bir rekabetin 
olduğu alandan da söz etsek, imkansız 
diye bir şey yoktur. İç pazar açısından 
baktığınızda da tasarımcının ürünlerini 
satabileceği bir müşteri kitlesi bulunmu-
yor. Zira alım gücü seviyesi çok düşük. 
Satınalma gücüne sahip olan kesim ise 
dünya markalarına yöneliyor.”

Tasarıma olan bakış açımızı da 
içine alırsak nerede hata 
yapıyoruz? 
“Aceleci davranarak da her şeyi yapmaya 
kalkarak da hatalı davranıyoruz. Spesifik 
olmak, detayları görmek gerekir.”

Siz ya da Emre NewYork gibi 
çok az sayıda Türk, dünya moda 
endüstrisinde söz sahibi. Nasıl bir 
süreç sizi başarıya taşıdı? 
Yani Pollard’ın sırrı ne? 
“Aslında başarılı modacılarımız var. Me-
sela Hüseyin Çağlayan. Klas ve sanatsal 
çalışmalar yapıyor; ama Channel kadar 
satmaz. Bence öyle bir hedefi de yok. Fi-
nans olarak geri dönüşümü olmayan iş, 
benim için tatmin edici değildir. Başarıda 
bir sır varsa, yurtdışında olmanın önemli 
bir faktör olduğunu söyleyebilirim. Çünkü 
Türkiye’de yetenekli ve çalışkan olmak 
yetmiyor.”
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Özellikle deri ve deri 
mamullerinde Türkiye’nin 
tasarımlarla modaya etki 
etme şansı nedir? 
“Bence deri fabrikaları hiç de yabana atı-
lır bir noktada değil. Bu nedenle şansımı-
zın da yüksek olduğunu düşünüyorum.” 

Türk motiflerini dünyada 
tanıtan Türk olarak anılıyorsunuz. 
Anadolu kültürünü nasıl 
endüstriyel modada avantaj 
haline sokabiliriz? 
“Elimizde çok büyük bir cevher var. Ana-
dolu’nun sahip olduğu zengin kültür ve 
motifler kıymetli. Ama hiçbirinin patenti 
bize ait değil. Yani biraz araştırmacı bir 
tasarımcı rahatlıkla bunları kullanabilir. 
Bu da sadece ülkemizi tanıtır.”

Günümüzde herkes Türkiye’de 
markalaşma, tasarım gibi 
kavramların üzerinde duruyor. 
Kral çıplak noktasından 
baktığınızda Türk reel 
sektörünün gerçek fotoğrafı 
nedir? 
“İngiltere’ye 2 bin yılında taşındım. O yıl-
larda kendi markasını öne çıkaran çok 
fazla isim yoktu. Zamanla tasarımcılar 
markalaşmayı keşfetti. Şu anda bu sayı 
arttı. Ama halen yeterli büyüklüğe ula-
şamadılar. Marka yaratmak, sponsorlar 
ile defile yapmak ve oradan elde edilen 
gelirle geçimini sağlamak sürecine dö-
nüştü. Bu çok acı. Tasarımcıya da tasa-
rımlara da yeterli değer verilmiyor. Ör-
neğin İstanbul Moda Haftası’nda çıkan 
haberlere bakın. Ya mankenlerden ya 
da defileye gelenlerden söz ediliyor. Hiç 
kimse koleksiyonu yapana, tasarımcıya 
değinmiyor. Bu da tükenmeye giden bir 
yol anlamına gelir.”

“Türkiye’nin 
modayı, sanılanın

aksine daha yakından 
takip ettiğini

düşünüyorum. 
Takipte ve tüketimde

sıkıntımız yok. 
Problemimiz fikir üretici

olmayışımızdır. 
Yani moda-tasarım 

alanında 
liderliğimiz yok.”
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Ardından

Kiminin ağabeyi, kiminin dostu, ki-
minin yol arkadaşı, kiminin kardeşi 
ama herkesin mutlaka bir şeyi... 

Ayakkabı sektörünün duayen isimlerin-
den İstanbul Üniversitesi Ayak Biomeka-
niği ve Ortopedik Ayakkabı Teknolojileri 
Öğretim Görevlisi , Ortopedia Firması ku-
rucularından Dinçer Ünal’ın 12 Mart 2017 
tarihindeki ani kaybı, sektörü ve sevenle-
rini üzüntüye boğdu. Son yolculuğuna 13 
Mart 2017 günü İstanbul Ataköy 5. Kısım 

Camii’nden uğurlanan Ünal, neşeli, se-
vecen, espritüel kişiliği kadar, eğitimden 
ürün geliştirmeye kadar ortaya koyduğu 
vizyonla değer katan, yazdığı kitaplarla da 
yarına ilişkin önemli bilgi aktarımı sağla-
mayı başaran, sektöre çok emek vermiş 
duayendi. 

1947 yılında İstanbul’da doğan Dinçer 
Ünal, Galatasaray Lisesi ve K. Müh. ve 
Mimarlık Yüksek Okulu’ndan mezun oldu. 

Yürek yakan bir veda: 
 Dinçer Ünal

Eğitimden üretime, sağlıktan zirvelere 
her alanda ayakkabı sektörüne imza atmış 
duayen bir isim. 

ARDINDAN
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Mimarlıkla birlikte, baba mesleği ayak-
kabıcılığa yöneldi. Tasarım, üretim, pe-
rakende, toptan ve ortopedi olmak üzere 
birçok branşta çalışmalar yaptı. 

Son yıllarda moda, teknik, pazarlama ve 
dekorasyon konularında üretici firmalara 
danışmanlık hizmeti verdi. Aynı zamanda 
Avrupa Birliği – KOSGEB Ayakkabıcılık 
Enstitüsü’nde hocalık yaptı. 
Son olarak Ünal, İstanbul Üniversitesi 
Teknik Bilimler Yüksek Okulu, Ayakkabı 
Tasarım ve Üretim Programı’nda ayak 
biomekaniği, ayak sağlığı ve ortopedik 
ayakkabı teknolojileri derslerini veriyor-
du. Dinçer Ünal aynı zamanda TASEV Mü-
tevelli Heyeti Üyesi’ydi.

TASEV son kitabına hayat 
verecek
Dinçer Ünal, son kitabını tamamlamış ve 
baskıya yollayacaktı. Fakat bunu göreme-
di. Şimdi TASEV Dinçer Ünal’ın bu eserini 
hayata geçirerek bir anlamda son arzu-
su da yerine getirmeyi hedefliyor. TASEV 
Başkanı Tan Erdoğdu yaptığı açıklamada 
“En son İstanbul Üniversitesi’nde sürdü-
rülebilir kalkınmayla ilgili eğitimin rolü 
konulu panelde biraraya geldik. Her za-
man olduğu gibi neşeyle, pozitif enerjiyle 
moderatörlük görevini üstlendi. Sektörle 
eğitim kurumları arasındaki en önemli 
köprülerden birini bireysel anlamda oluş-
turan bir isimdi. O esnada konuştuğu-
muz, dizgiye verdiği son kitabı vardı; onu 

tamamlayamadı. Onun hatırasına TASEV 
olarak bu kitabı ele alıp, yayınlayacağız. 
Bununla da kalmayacağız, hatırasına 
yapacağımız birçok şey var, bunları da 
önümüzdeki dönemlerde açıklayacağım” 
dedi.

Sektör, Dinçer Ünal’ı sevgi 
ve saygıyla anıyor
Ayakkabı sektörü ana ve yan sanayici-
siyle, öğrencisiyle, hocasıyla hep güzel 
şeyler söylüyor Dinçer Ünal hakkında. İs-
tanbul Üniversitesi’ndeki son panelde adı 
anons edildiğinde öğrencilerin hep bera-
ber ayağa kalkıp, kendisine yaptığı teza-
hürat ve sevgi gösterisi, esasen kişiliğini 
de, insanlarla kurduğu ilişkinin candanlı-
ğını da sergileyen bir tercüme gibiydi. Biz 
de Ünal’ı TASEV Mali Genel Kurulu’nda 
dostlarına sorduk. Görüşlerini de Dinçer 
Ünal’ın hayata bakışından yola çıkarak, 
firma ya da STK unvanlarından sıyrılarak, 
sadece isimleriyle aktarıyoruz:

Tan Erdoğdu: “Sektörün sevilen is-
miydi. Bu sevginin altında birçok nokta 
yatıyor. Onun şakacı kişiliği, tüm bilgi-
sini sektörle ve öğrencilerle paylaşma 
isteğinde olması,  öğrencilerle, öğretim 
kurumlarıyla çok iyi iletişim kurabilmesi 
gibi birçok alt başlık açılabilir. Sektörü-
müzün gözbebeğiydi. Arkasında sektör 
beşeri sermayesine katkı sağlayacak 
birçok eser de bıraktı. Tüm iş yoğunlu 
arasında derneklerimizden ya da vakfı-
mızdan gelen talepleri geri çevirmedi. 
Sektör ona çok şey borçlu. Kendisini çok 
arayacağız. İnanıyorum ki onun bıraktığı 
eserler ya da öğrenciler onun yolunda yü-
rüyecek, sektöre de daha fazla katkı sağ-
layacaklardır.”

Ömer Kadir Arpacı: “Dinçer Ağabey 
başta bizim moderatörümüzdü. Bam-
başka bir insandı. Özellikle aynı okuldan, 
Galatasaray’dan olduğu için, kendisine 
ayrıca da bir sevgim vardı. Allah rahmet 
eylesin. Bu sektöre çok büyük emeği geç-
miş, herkes tarafından sevilen bir isim. 
Sektör bilgi ve birikim açısından da, iyi bir 
insan olarak da önemli bir değerini kay-
betti.”

Ozan Alva: “O hep güleryüzlüydü, pozi-
tif bir adamdı. Her zaman böyleydi, gülen 
yüzüydü sektörün.”

Osman Deveci: “Değerli bir insanı, bir 
duayeni kaybettik. Sektörümüze başta 
eğitim alanında olmak üzere çok büyük 
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hizmetler verdi. Neşeli, şakacı, hoş soh-
bet bir arkadaşımızı yitirmenin üzüntü-
sündeyiz.”

Fehim Akar: “Dinçer hakkında anlatı-
lacak o kadar çok şey var ki… Bu kadar 
güzel bir insanın bu kadar aportopar git-
mesi tam bir şok etkisi yarattı. İnsanlara 
ölüm yakışmıyor ama Dinçer’e hiç yakış-
madı.  Canlı, insanları, hayatı seven, mes-
leğine aşık, mesleğe çok emeği geçen bir 
arkadaşımızdı.” 

Alparslan Deveci: “Dinçer Ağabey, 
yeri doldurulamayacak isimlerden biriy-
di. Kendisi sektörümüzün rengiydi. Hep 
kendine ‘moderatör’ derdi. Yerine birini 
yetiştirmeye bile fırsatı olmadı. Sektörde 
çok emeği olan, yeri zor doldurulacak in-
sanlardan biri.

Berke İçten: “Sektörümüzün duayen 
isimlerinden birisiydi. Renkli kişiliği, kül-
türü ile özel, ayakkabı sektörüne büyük 
katkıları olmuş bir büyüğümüzdü. Yeri 
doldurulamayacak.”

Rıdvan Yılmaz: “Dünya iyisi bir insan, 
çok sevdiğim bir arkadaşımdı. Altını bir 

kez daha çizerek söylüyorum; dünyanın 
en iyi insanıydı. Her konuda mükemmel, 
hayat dolu,  arkadaş canlısı, ülke için fay-
dalı bir kişiydi.”

Hüseyin Çetin: “Dinçer Ünal denilin-

ce insan hemen duygulanmaya başlıyor. 
Sektörde çok büyük katkıları olan, eğiti-
me emeği büyük, sektördeki insanlarla 
gönül bağını kuran, bununla insanları bir-
leştiren, hiç kimseyi ayırmadan, herkes 
için candan çalışan, eğitim ayağına bü-
yük katkı sağlayan, üniversitelerin mes-
lek yüksek okullarının kurulmasında çok 
katkısı olan, sonrasında yazdığı kitaplarla 
tüketicinin bilinçlenmesini sağlayan, İtal-
yanca’dan çevirisini yaptığı ayakkabıya 
özel kelimelerin anlamlarını ortaya koyan 
kitabıyla, sektöre inanılmaz katkı sağla-
yan bir büyüğümüz. Sektörün çok büyük 
bir kaybı olarak görüyorum.

Aykut Büyükekşi: “Duayen bir insan-
dı. Gerçekten yeri doldurulamaz bir isim.” 

Ahmet Turan: “Sektörde duayendi; bi-
zim ağabeyimizdi.”

Oğuz Aksu: “Duayenimizdi. Girdiği 
yere enerji verirdi. Her konuda pozitifti.”

Sinan Beyhan: “Sektörde önemli bir 
kişilikti. Sektörün babası diyebiliriz. Çok 
emekleri var. Kendisini çok seviyorduk; 
iyi bir insandı.

İstanbul
Üniversitesi’ndeki 
son panelde adı

anons edildiğinde 
öğrencilerin 

hep beraber ayağa 
kalkıp, kendisine 

yaptığı tezahürat ve 
sevgi gösterisi, 

esasen kişiliğini de, 
insanlarla kurduğu 

ilişkinin candanlığını
da sergileyen bir 
tercüme gibiydi.
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Ayak Sağlığı

Ortopedi ve Travmatoloji Uzmanı 
Op.Dr.Aybars Tekcan, günümüz-
de spor ayakkabılarının aktivitele-

re uygun olarak üretildiğini belirtiyor ve 
doğru ayakkabı seçimine ilişkin görüşle-
rini de şöyle ortaya koyuyor:

“Eğer tek bir sporu haftada 2 ve daha 
üzeri yapıyorsanız bu spora spesifik ayak-
kabı kullanmanız gerekir. Örneğin koşu 
ayakkabısı, spor ayakkabısı, kranpon 
gibi… eğer farklı dallarda çeşitli sporlar 
yapıyorsanız cross-trainer tipi ayakkabı-
ları seçmeniz önerilir.  
 
Spor ayakkabı seçimi için 
ipuçları
Günün sonunda ayaklarda ödem olması 
nedeniyle ayağınız biraz daha genişler. 
Bu nedenle ayakkabınızı günün sonunda 
yada aktivite sonrasında deneyerek alın.
En iyi oturan ayakkabıyı bulmak için spor 
yaparken kullandığınız çorap ile ayakka-
bınızı deneyin.
Mağazada denediğiniz ayakkabı ile halıda 
ve sert zemin gibi farklı alanlarda yürü-
meye çalışın.
En uzun parmağınızdan en az 1-1.5 cm 
daha geniş olmasına dikkat edin.

Ayakkabının arka kısmı topuğunuzu hafif 
derecede sarmalı ve stabiliteyi sağlamalı.
Ayakkabının ön kısmında belirli bir boşluk 
olmalı ve ayak parmaklarınızı kıvırmanıza 
izin vermeli.

Her iki ayağınızı giyerek deneme yapın.
Ayakkabının rafta çok beklemediğinden 
emin olunmalı. Çünkü yük emilimi (şok 
absorbsiyonu) sağlayan yüzey zaman 
içinde kullanılmasa bile özelliğini kaybe-
derek tamponlama fonksiyonunu yitirir.
 
Spor ayakkabı tipleri
Spor ayakkabı seçimi yaparken ayakkabı 
tipleri aktivite için en önemli faktördür. 
Bu ayakkabı tipleri şöyledir :

Koşu ayakkabıları
Son zamanlarda en çok araştırma yapı-
lan ve ilerlemeler kaydedilen ayakkabılar 
koşu ayakkabılarıdır. Koşu ayakkabıları 3 
kategoriye ayrılır. Ayak yapınıza göre bu 
kategorilerden seçim yapmak gerekir. 
Nötral ayakkabılar yüksek arkı olan sert 
tabanlı ayakkabılardır. Bu ayakkabılar 
supinatör dediğimiz ayak yapısına sahip 
koşucular için uygundur. Tamponlama 
fonksiyonunu gösteren EVA materyali tek 

Ayak sağlığına uygun 
 spor ayakkabı seçimi

Spor ayakkabı seçimi yaparken, yaptığınız 
spora ve ayağa uygunluğu konfor ve 
performansı arttırır, daha önemlisi, 
spor yaralanmalarından kişiyi korur.

AYAK SAĞLIĞI

Op.Dr. Aybars Tekcan
Ortopedi ve Travmatoloji Uzmanı 
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renktir. EVA farklı dansitelerde bulunur 
ve az yada çok tamponlama desteği sağ-
lar. Bu tipte tampon desteği daha azdır. 
Stabil  ayakkabılarda hafif ve orta derece-
de ark desteği sağlar. 

Bu ayakkabılar koşu sırasında iç tarafa 
çökme oluşan hastalar içindir. Ayakkabı 
tabanında  iki yada üç farklı gri tabaka 
bulunur. Bu gri tabaklar farklı dansitede 
olup daha fazla destek olduğunu gösterir. 
Bu ayakkabılar pronatör tipi ayak yapısı 
içindir ve iç arkı destekler. Hareket kont-
rollü ayakkabılar ileri derecede pronas-
yonu olan koşucular içindir. 

Bu ayakkabılar en fazla desteğin bulun-
duğu ayakkabılardır. Bu modelleri  İleri 
düz tabanlığı bulunan yada kilosu fazla 
olan kişilerin tercih etmesi  gerekir. Bu 
modellerde stabilizasyonu arttıran ilave 
bir materyal ile desteklenir. Bu durumda 
ayak yapınızın nasıl olduğu saptanması 
gerekir.  Bu konuda bir ortopedi hekimin-
den yardım almanız gereklidir. Kendinizin 

kabaca saptaması için şu yöntem uygu-
lanabilir: ıslak ayak ile bastığınızda ayak 
iziniz düz ve geniş ise pronasyon ayak ti-
pine sahipsiniz. Eğer ayak izinizde iç taraf 
hiç oluşmadıysa pronasyon ayak tipine 
sahip olduğunuz söylenebilir.   

Cross trainer tipi ayakkabılar
Sizi spordan spora götürebilir. Farklı 
sporlar için tasarlanmış ayakkabılardır. 
Fakat günde 7-8 km’den fazla  koşu yap-
mak isteyenler için uygun değildir. 

Eğer tabanında koşu için dişli bir taban 
var ise salon sporlarında kullanmak çok 
zordur. Spor yaralanmalarına neden ola-
bilir.  

Yürüyüş ayakkabıları
Yürüyüş ayakkabıları iyi şok absorpsiyonu 
ve daha düz dişli tabanı sayesinde stabi-
liteyi sağlar. Stabilite yürüyüş sırasında 
çok önemlidir. Eğer ayak eklemlerinde 
artroz mevcut ise kayık tabanlı (rocker 
bottom) ayakkabılar tercih edilebilir.  

 
Salon ayakkabıları
Bu ayakkabıların sert dişleri bulunan ta-
banları vardır ve deriden üretilir. Basket-
bol, voleybol ve tenis için üretilirler. Tüm 
yönlere karşı stabilite sağlamak amacıyla 
üretilirler. Bilek altı ve bilek üzeri olarak 
iki tip üretilirler. Yükselme ve yere iniş sı-
rasında ayak bileğini korumak için bilek 
üzeri ayakkabılar basketbol için kullanılır.

Çivili ayakkabılar
Futbol, hokey, basebol gibi bir çok spor-
da kullanılır. Tabanında bulunan çiviler 
plastikten yada metalden yapılabilir. Çok 
farklı tipleri olması nedeniyle bu ayakka-
bıları almadan önce bir profesyonelden 
destek alınmalıdır.
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Açıklanan son veriler çerçevesinde Türkiye ekonomisinin bir diğer ifadeyle Gay-
risafi Yurtiçi Hasıla’nın (GSYH), 2016 yılı 3. çeyreğindeki yüzde 1,3’lük küçülme-
ye rağmen son çeyrekte elde ettiği yüzde 3,5’lik büyümenin de olumlu etkisiyle 

yılı yüzde 2,9’luk büyüme oranı ile kapattığını görüyoruz. Diğer taraftan yüzde 2.9’luk 
büyüme oranı, 2015 yılındaki büyümeye kıyasla ülkemiz ekonomisinin bir önceki yıla 
göre performansında düşüş yaşadığının göstergesidir. Bununla birlikte, 15 Temmuz 
darbe girişiminin ülkemizi her açıdan derinden etkilediği ve sonrasında ekonomimizde 
yavaşlamaya sebep olduğu da bir yadsınamaz bir gerçektir. Grafik 1’in de gösterdiği 
üzere 2009 yılındaki küçülmeden bu yana ekonomimiz bu yılın 3. çeyreğindeki küçülme 
dışında büyümesini kesintisiz devam ettirmektedir.

Türkiye Ekonomisinin Büyüme Oranları (%)

Kaynak: TCMB, TÜİK

Not DefteriNOT DEFTERİ

Büyüme ve sektörlerin katkıları ile ilgili oranlar 
yeterli midir tartışılır ama özellikle özel 
sektörün borç durumu şirketlerimiz için 
önümüzdeki dönemde sorun teşkil edecek 
gibi görünüyor.

Ekonomimiz büyüdü ama 
 borç stoku ne durumda? 

Dr. Asuman Sönmez
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Sektörleri büyümeye katkıları açısından 
incelediğimizde ise 2016 yılında tarım ve 
hizmetler sektörlerinin büyümeye katkı-
ları sırasıyla yüzde 4,1 ve yüzde 0,8 azalır-
ken, sanayi sektörünün katkısının yüzde 
4,5 ve inşaat sektörünün katkısının ise 
yüzde 7,2 arttığını görmekteyiz. 
Önceki yıllarda olduğu gibi 2016 yılında da 
yine inşaat sektörü bazlı büyüme kaydet-
tiğimiz ifadesi bu çerçevede yanlış olma-
yacaktır. 

2016 yılında kamu ve özel sektör yatırım-
larının etkisiyle GSYH içindeki payı 227,5 
milyar TL’ye ulaşan inşaat sektörünün 
Dünya’da olduğu gibi Türkiye’de de eko-
nomiden aldığı pay yüksektir. 2016 yı-
lında dünya ekonomisinden yüzde 10-12 
oranında pay alan inşaat sektörü Türkiye 
ekonomisinden yaklaşık yüzde 8,8 pay al-
mış ve yüzde 19,3 büyümüştür. 

Bununla birlikte, katma değerli ürün-
ler üretmek, dünya markaları yaratmak, 
teknoloji ihraç etmekten ziyade inşaat 
sektörü özellikle de konut inşaatındaki 
artışa dayalı büyümenin hiçbir ülke için 
sürdürülebilir olmayacağı da her zaman 
hatırlamamız gereken bir gerçektir. 

İnşaat sektörünün yanı sıra yakaladığı 
yüzde 21,1’lik büyüme oranı ve 84,3 mil-
yar TL ile GSYH’dan yüzde 3,3 oranında 

pay alan finans ve sigorta sektörünün de GSYH’daki büyüme üzerinde olumlu etkisi 
mevcuttur.

Türkiye ekonomisi büyürken kamu ve özel sektör özellikle de şirketlerimizde kısa ve 
uzun vadeli borçlarda ne noktada olduğumuz bir başka dikkate alınması gereken ko-
nudur. Genel olarak bir ülkenin borç stokundan bahsettiğimiz zaman farklı vadelerde 
alınmış iç ve dış borçlardan bahsetmiş oluruz. Borç yükü ise ülkenin toplam borçları-
nın GSYH’na oranıdır.

Türkiye’nin borç stoku son açıklanan verilerle birlikte 2016 yılı sonu itibarıyla 400 mil-
yar doları geçmiştir. Bununla birlikte, 2015 yılında GSYH’nın yüzde 55,3’ne denk gelen 
bu oran 2016 yılında yüzde 47,2’sine tekabül etmektedir. Grafik 2’den de görülebileceği 
üzere 404 milyar dolarlık dış borç stokunun yüzde 70’inden fazlasını 284 milyar dolar 
ile özel sektör borçları oluşturmaktadır. Söz konusu özel sektör borçlarının vade yapı-
sında ise yüzde 29’u kısa vadeli ve yüzde 71’i uzun vadeli borçlardır.

Türkiye’nin Brüt Dış Borç Stoku (milyar $) ve GSYH’ya Oranı

Kaynak: TCMB

Borçlanmada özel sektörün payının yüksekliğinin yanı sıra finans (banka ve banka dışı) 
ve finans dışı sektörlerin payları da önemli bir ayrımdır. Grafik 3’ten de izlenebileceği 
üzere özel sektör dış borç stoku genel olarak değerlendirildiğinde kısa ve uzun vadeli 
borçlanmada yüzde 47’lik pay finansal olmayan kuruluşlara ait iken, yüzde 52’lik pay 
finansal kesime aittir.

Sektör Bazında Özel Sektör Dış Borç Stokunun Gelişimi ve 
Vade Yapısı

Kaynak: TCMB

Borçların ödenmesi konusu ise özellikle makro ekonomik açıdan önemli olduğu kadar 
firmaların da nakit akışlarının düzenlenmesi ve maliyetleri açısından önemlidir. Tablo-
nun da gösterdiği üzere 2017 – 2021 yılları arasında yani 5 yıl içinde ödemesi gereken 
toplam borç yaklaşık 249 milyar dolar seviyesindedir. Daha da önemlisi özel sektörü-
müzde faaliyet gösteren firmalarımız önümüzdeki 5 yıl içinde 179 milyar dolar borç 
ödemekle mükelleftir. Bu yıl içinde ise söz konusu rakamın yüzde 38’i ödenecektir.

Firmalarımızın dış 
borçlanmalarında 
81 milyar dolarlık 

kısa vadeli 
borçlarında parasal
ve parasal olmayan 

kuruluşlara olan borçlar 
sırasıyla yüzde 42,9 ve 
yüzde 57,1 oranlarında 
dağılırken, 203 milyar 

dolarlık uzun vadeli 
borçlarında yüzde 67’si 

parasal kuruluşlara 
özellikle de yüzde 44,2’si 
yabancı ticari bankalara 

olan borçlardır. 
Yüzde 17,1’ini ise tahviller 

oluşturmaktadır.

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.



107

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.



108

Tablo: Türkiye Dış Borç Ödeme Projeksiyonları

Kaynak: Hazine Müsteşarlığı, TCMB

Diğer taraftan borçların yüzde 59’unun ABD doları ve yüzde 31’inin Euro bazında olma-
sı yine bu yıl içinde dolar ve Euro’daki artışlardan özel sektörün ciddi anlamda olum-
suz etkileneceği gerçeğini karşımıza çıkarmaktadır. Basit bir örnekle tüm borçların 
ABD doları bazında olduğu varsayımında dolardaki 1 kuruşluk artış özel sektöre 68 
milyon TL’lik ek yük getirmektedir.

Firmalarımızın dış borçlanmalarında 81 milyar dolarlık kısa vadeli borçlarında para-
sal ve parasal olmayan kuruluşlara olan borçlar sırasıyla yüzde 42,9 ve yüzde 57,1 
oranlarında dağılırken, 203 milyar dolarlık uzun vadeli borçlarında yüzde 67’si parasal 
kuruluşlara özellikle de yüzde 44,2’si yabancı ticari bankalara olan borçlardır. Yüzde 
17,1’ini ise tahviller oluşturmaktadır.

Siyasi açıdan da hareketli günler geçirdiğimiz bu günlerde şirketlerimizin borçlarını 
çevirebilmesi ve yurt dışından kredi bulmaları konusunda zorlanmaları ciddi anlam-
da nakit sıkışıklığı yaşamalarına, uygun koşullarda borçlanamamaları durumu ise 
finansman giderleri bir başka deyişle hem kredi hem de sabit maliyetlerinde artışa 
neden olacaktır.
Brüt borç stokunun yanı sıra Türkiye’nin 2016 yılı sonundaki net dış borç stoku ise yak-
laşık 253 milyar dolara ulaşmış olup, milli gelire oranı yüzde 29,5 olarak kaydedilmiş-
tir. Hazine garantili dış borç stoku ise 12,4 milyar dolardır. TL bazında bazı borçlanma 
rakamlarına baktığımızda; kamu net borç stoku 2016 yılı sonunda yaklaşık 219 milyar 
lira olarak gerçekleşirken milli gelire oranı yüzde 8,4 olmuştur. AB tanımlı genel yö-
netim borç stoku 733 milyar TL ve milli gelire oranı ise yüzde 28,3’tür.

Özel sektör açısından farklı bir bakış açısı 
ile değerlendirdiğimizde, TC Merkez Ban-
kası verilerine göre Türkiye’nin BİST’de 
işlem gören en büyük sanayi şirketlerinin 
de yer aldığı holdingler hariç reel sektör-
de faaliyet gösteren 262 firmanın Haziran 
2016 itibarıyla toplam yükümlülüklerinin 
yani kısa ve uzun vadeli borçlarının top-
lam aktiflerine oranı yüzde 58,9 ve öz-
sermayelerinin aktiflerine oranı yüzde 
41,1’dir. Genel olarak borçlanmada ABD 
doları ve Euro ağırlıklı iki para birimi olup, 
TL borçlanma oranı yüzde 28,8 iken Euro 
yüzde 12,9 ve ABD doları yüzde 16,6’dır. 
Özetle; her ne kadar 2016 yılında dış borç 
stokumuzun GSYH içindeki payı gerilemiş 
olsa da görünen odur ki; özellikle özel 
sektörün çeşitli alt sektörlerinde faaliyet 
gösteren firmalarımız ciddi bir borç yükü 
altındadır. 

2017 yılında yaşanacak dövizdeki dalga-
lanmalar firmaların borçlarının TL ba-
zındaki miktarını yükseltecektir. Siyasi 
sorunlar ve belirsizlikler nedeniyle Tür-
kiye’nin görünüm ve kredi notlarındaki 
muhtemel olumsuz değişiklikler ise kredi 
yenilenmesi ya da bir diğer ifadeyle borcun 
çevrilmesinde beklenen miktarlarda borç-
lanamama veya borçlanmanın maliyetinde 
artış gibi sorunları beraberinde getirecek-
tir. Teknoloji ithal eden ve katma değerli 
ürünler üretme, marka yaratma konu-
sunda sorunlar yaşayan firmalarımız için 
borçlanmadaki zorluklar ayrıca yatırımla-
rın ertelenmesine de sebep olacaktır.

Kaynaklar:
T. İş Bankası, İnşaat Sektörü, İktisadi Araştırmalar Bölümü, Ocak 2017
Uluslararası Şeffaflık Derneği, Özel Sektör Şeffaflık Sistemi Türkiye Analizi, Mart 2017
TCMB, Temel Ekonomik Gelişmeler, Araştırma ve Para Politikası Genel Müdürlüğü, 
Nisan 2017
TCMB, Finansal Kesim Dışındaki Firmaların Döviz Varlık ve Yükümlülükleri Aralık 
2016, İstatistik Genel Müdürlüğü, Parasal ve Finansal Veriler Müdürlüğü, Mart 2017
https://www.hazine.gov.tr/tr-TR/Istatistik-Sunum-Sayfasi?mid=120&cid=12http://
www.haberturk.com/ekonomi/is-yasam/haber/1445301-tuik-2016-yilinin-buyu-
me-rakamlarini-acikladi
http://www.yeniasir.com.tr/ekonomi/2017/04/03/finans-ve-insaatta-buyume-rekoru

Türkiye ekonomisi 
büyürken kamu ve 

özel sektör özellikle de 
şirketlerimizde kısa ve
uzun vadeli borçlarda 

ne noktada olduğumuz 
bir başka dikkate 
alınması gereken 

konudur.
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Uşak Karma Organize Sanayi Böl-
gesi’nde bir deri firması şeffaf deri 
üretmeyi başardı. Patent sürecinin 

ardından uluslararası fuarlarda görücüye 
çıkacak olan ürün, Fransa’da düzenle-
necek bir defileyle dünyaya tanıtılacak. 
Mühendislerin yaklaşık 2 bin çeşit deri 
üzerinde yürüttüğü Ar-Ge çalışması ba-
şarıyla sonuçlandı ve 0,4 mm kalınlıkta 
değişik renklerde şeffaf deri üretildi.

Firmanın Üretim Müdürü Murat Taşar, 
yaptığı açıklamada, yaklaşık 70 yıldır deri 
üretimi yapan firmanın şeffaf deri ile sek-
töre modern bir ürün katmayı başardığını 
söyledi. İtalya’da bir firmanın da benzeri 
çalışma yürüttüğünü ancak patent süre-
cine ulaşan ilk ürünün kendi geliştirdik-
leri şeffaf deri olduğunu anlatan Taşar, 
bu ürünü geliştirirken yenilikçi tabakla-
ma yöntemleri uyguladıklarını kaydetti.
Deriyi daha dayanıklı hale getirmek için 
geliştirme çalışmalarına ağırlık ver-
diklerini aktaran Taşar, “Büyükbaş ve 
küçükbaş deri tabaklama işi yapıyoruz. 
Geleneksel yöntemlerle tabaklanan bir 
deri yaklaşık 20 değişik işlemden geçiri-

lir, şeffaf deriyi ise 6-7 işlemle üretmeyi 
başardık. Yani çok daha ucuza mal ettik. 
Ancak şeffaf deriyi diğer ürünlerden yak-
laşık 5 kat yüksek fiyatla pazarlayacağız. 
Bunun nedeni de Ar-Ge çalışmalarının 
maliyeti ve ürünün özel olması” dedi.
 
Avrupalı üreticinin ilgisini çekti
 Derinin konfeksiyonda kullanımının gide-
rek azaldığını, bunun sektörde daralmaya 
neden olduğunu ifade eden Taşar, şeffaf 
derinin, deri tüketimini artırabileceğine 
inandıklarını dile getirdi.Bu ürünle ulus-
lararası pazarlarda bir adım öne geçe-
ceklerini söyleyen Taşar, şöyle konuştu: 
“İtalya, Fransa başta olmak üzere Avrupa 
ülkelerinden siparişler alıyoruz. Özellikle 
konfeksiyon ve çanta üretiminde kulla-
nım alanı bulacağını düşündüğümüz şef-
faf deriyi patent sürecinin ardından ulus-
lararası fuarlarda tanıtmayı amaçlıyoruz. 
Daha çok şov amaçlı bir ürün. Fransa’da 
önemli bir modacı, kreasyonlarında kul-
lanmak amacıyla şeffaf deri aldı. Şu an 
ismini açıklayamıyoruz ancak defile ger-
çekleştikten sonra bu ürünü tüm dünya 
tanıyacak.”

İnovasyonİNOVASYON

Uşak’ta bir Türk firması şeffaf deri üretti. 
İnovatif ürün önce tanıtım amaçlı imal edildi 
ama yoğun ilgi görünce seri üretim için 
çalışmalara geçildi.

Murat Taşar
Üretim Müdürü

0,4 milimetre kalınlığında 
 deri üretildi
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Mevzuat

Marka tescil süresini kısaltan ve ya-
kın zamanda Resmi Gazete’de ya-
yımlanan Sınai Mülkiyet Kanunu; 

işletmelere ve girişimcilere marka tescili 
ve kullanımında hem kolaylık hem de yeni 
tescil fırsatları sağlayacak.

Marka ve patent haklarının Avrupa Birliği 
normlarında modern bir kanuna kavuş-
masına öncülük eden Kanun ile; marka, 
coğrafi işaret, tasarım, patent, faydalı 
model ile geleneksel ürün adlarına ilişkin 
hakların korunması ve teknolojik, ekono-
mik ve sosyal ilerlemenin gerçekleştiril-
mesine katkı sağlanması amaçlanıyor.

Yeni Kanun’un özellikle girişimciler için 
önemli fırsatlar ve yeni tescil imkânları 
sağladığını belirten Melek Yatırımcı Mu-
zaffer Öztan, “Girişimciler yeni kanun ile 
markalarını daha kolay, daha kısa za-
manda ve daha ekonomik olarak tescil 
ettirebilecekler. Bu durumda iş yaşamı 
için önemli bir zorluğun ortadan kalkma-
sı ve daha güvenli bir iş ortamının oluş-
masını sağlayacak” dedi.

Yedi farklı yenilik geldi
Yeni kanun ile birlikte kullanılmayan 
markaların tesciliyle başka girişimcilerin 
engellenmesinin önüne geçileceğini ve iş 
yaşamının ferahlayacağını belirten Öztan, 
Sınai Mülkiyet Kanunu’nun marka ve pa-
tent alanında getirdiği 7 yeniliği şöyle sı-
raladı:

- Marka tescil süresi kısalacak. Yeni ka-
nun ile marka tescil süresi 3 aydan 2 aya 
iniyor.

- Kullanılmayan tescilli markalara itiraz 
edilebilecek ve 5 yıl içinde kullanılmayan 
markalar başka girişimciler tarafından 
tescil ettirilerek kullanılabilecek. Böylece 
piyasada fiilen kullanılmayan markaların 
yarattığı tıkanıklık ortadan kaldırılacak.

- Marka tanımı genişletilerek yeni marka 
türlerinin tesciline fırsat verilecek. Ses 
markası ve hareket markası tescili ile di-
jitalleşen iş ortamına büyük destek sağ-
lanacak. Böylece sadece çizimle marka 
olabilecek işaretleme şartı ortadan kaldı-

MEVZUAT

Marka tescil süresini kısaltan ve yakın 
zamanda Resmi Gazete’de yayınlanan 
Sınai Mülkiyet Kanunu; işletmelere ve 
girişimcilere hangi yenilikler getirdi? 
Melek Yatırımcı Muzaffer Öztan yeni kanunun 
getirdiği yenilikleri sıraladı.

Marka tescilinde 
 hangi yenilikler 
 kanunlaştı? 

Muzaffer Öztan
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rılacak ve marka, tescile konu ürünler ve 
hizmetler açısından yenilenebilecek.

- Aynı ya da benzer markaların, uzlaş-
mak kaydı ile birlikte kullanımına imkan 
sağlanacak. Böylece, hak sahibinin irade 
göstermesi ile ‘bir arada var olma’nın önü 
açılacak. Ayrıca başvuru aşamasında da 
devir yapılabilecek.

- Birden fazla hak sahipli markaların 
devrinde önlem şartı getirilecek. Diğer 
paydaşlara önlem hakkının kullanımı için 
yazılı bildirim yapılması veya önlem hak-
kının kullanılmayacağına dair yazı alın-
ması zorunu olacak.

- Marka iptallerinde, yeniden inceleme ve 
değerlendirmelerde, marka yayınına iti-
razlarda arabuluculuk ve uzlaşma kültü-
rü getirilecek. Bu konularla ilgili, Yeniden 
İnceleme ve Değerlendirme Dairesi Baş-
kanlığı kurulup görevlendirilecek.

- Marka iptallerine iptal müessesesi geti-
rilecek. Marka hakkı ihlaline ilişkin cezai 
hükümler yeniden düzenlenerek, taklit 

yolu ile ihlal fiilini işleyenlere bir yıldan üç 
yıla kadar hapis cezası verilecek. 

Öztan: 
“Yeni Kanun 

özellikle 
girişimciler için
önemli fırsatlar 

ve yeni tescil 
imkânları
sağlıyor.”
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Mevzuat

Arabuluculuk Kanunu 22 Mayıs 
2013’te onaylanarak, 22 Mayıs 
2013’te yürürlüğe girdi. Bu ka-

nun, arabuluculuğun, hukuki öneriler 
ve doğrudan yönlendirmeler vesilesiyle 
kullanılmasını teşvik gibi aynı zamanda 
arabuluculuk eğitimi ve değerlendirmesi 
konularına da rehberlik ediyor. Arabulu-
cu tarafların birbirlerini tatmin eden ya-
ratıcı sonuçlar üretmelerinde taraflara 
yardımcı olur.

Arabuluculuk ne demektir?
Arabuluculuk, günümüzde dostane yol-
larla uyuşmazlık çözüm yöntemleri için-
de en yaygın olarak bilinen ve uygulanan 
uyuşmazlık çözüm yöntemidir.
 
Arabulucu kimdir?
Arabulucu, sistematik teknikler uygula-
yarak, görüşmek ve müzakerelerde bu-
lunmak amacıyla tarafları bir araya geti-
rerek onların birbirlerini anlamalarını ve 
bu suretle çözümlerini kendilerinin üret-
mesini ve aralarında iletişim sürecinin 
kurulmasını sağlamaya çağlayan tarafsız 
üçüncü kişidir.

Arabulucu tam olarak ne yapar?
Arabulucu, bu süreçte karar veren kişi 
değildir. Hatta taraflara herhangi bir çö-
züm de önermez. Taraflar uyuşmazlığı 
kendileri uzlaşarak çözerler. Arabulucu, 
tarafların aralarındaki asıl uyuşmazlığı 
ve menfaatlerini tespit ederek bu konu-
larda tartışmalarını ve çözüm bulmalarını 
sağlamaya çalışır. Burada taraflar kendi 
çözümlerini kendileri üretirler ve bunu 
yaparken birbirlerini anlamaya çalışırlar.
 
Ne zaman arabulucuya 
gidilebilir?
Karşı tarafla aranızda uyuşmazlık çık-
tıktan ve fakat mahkeme veya tahkime 
başvurmadan önce arabulucuya gidebi-
leceğiniz gibi mahkemeye dava açtıktan 
sonra da arabulucuya gidebilirsiniz.
 
Tüm davalar arabuluculuk 
kapsamında mıdır?
Hayır. Arabuluculuk ancak tarafların 
serbest iradeleriyle karar verebilecekle-
ri konularda mümkündür. Daha açık bir 
ifadeyle; kamu düzenini ilgilendirmeyen 

MEVZUAT

Türk iş dünyasını da kapsayacak 
bir biçimde hayatımıza giren 
arabuluculuk meselesine ne kadar hakimiz? 
İşte bu konuda bilinmeyenler ve 
akla takılan soruların yanıtları...

İş hayatında 
 arabuluculuk
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ve cebri icraya elverişli konularda taraf-
lar arabulucuya gidebilirler. Tarafların 
sözleşme konusu yapamayacakları ko-
nularda örneğin ceza davalarında, nüfus 
kaydına ilişkin davalarda veya çocukların 
velayetine ilişkin davalarda arabuluculuk 
mümkün değildir.
 
Arabulucuya başvurmakla dava 
açmaktan vazgeçmiş mi olurum?
Hayır. Taraflar arabulucuya başvurmak, 
süreci devam ettirmek, sonuçlandırmak 
ve bu süreçten vazgeçmek konusunda 
tamamen serbesttir. Kendi isteğiniz ile 
başlattığınız bu süreci yine kendi isteği-
nizle sona erdirip mahkemeye başvura-
bilirsiniz.
 
Arabulucuyu nasıl seçeceğim?
Taraflar arabulucuyu, Daire Başkanlığı-
mızın resmi web adresi olan www.adb.
adalet.gov.tr adresinde yer alan güncel 
arabulucular listesinden seçebilirler.
 
Arabuluculuk pahalı bir yöntem 
midir?
Süreç sonuçlanıncaya kadar arabulucu-
luk sürecinde taraflar, davadan farklı ola-
rak herhangi bir harç yatırmak zorunda 
olmayıp, tebligat, bilirkişi, tanık ve keşif 
gibi giderler de ödemezler. Sadece, faa-
liyet süresine göre arabulucuya, Arabu-
luculuk Asgari Ücret Tarifesine uyarınca 
ücret ödenir. Ayrıca, özel bir toplantı yeri 
vs. gerekiyorsa, bu masrafların ödenme-
si gerekir. Taraflar eğer avukatları ile bu 
sürece katılacaklarsa avukatlarına da üc-
ret ödeyeceklerdir.

 
Arabuluculuk sürecindeki ücret 
ve masrafları kim karşılayacak?
Taraflar aksini kararlaştırmadıkça, ara-
buluculuk sürecindeki tüm masrafları 
eşit olarak karşılayacaklardır.
 
Arabuluculuk süreci sonunda 
vardığım anlaşma benim için 
bağlayıcı mıdır?
Taraflar arabuluculuk sürecinin sonunda 
bir anlaşmaya varırlarsa bu anlaşmayı, 
asıl uyuşmazlık hakkındaki yetki ve görev 
kurallarına göre belirlenecek olan hukuk 
mahkemesine ibraz edip, icra edilebilirli-
ğine ilişkin bir şerh verilmesini talep ede-
bileceklerdir. Bu şerhi içeren anlaşma, 
ilâm niteliğinde belge sayılır. İcra edilebi-
lirlik şerhinin verilmesi, niteliği itibariyle 
bir çekişmesiz yargı işi olduğundan buna 
ilişkin inceleme dosya üzerinden de yapı-
labilecektir. Ancak, uyuşmazlık konusu 
aile hukukuna ilişkin ise bu işlemler aynı 
usulle belirlenecek aile mahkemesince 
ve duruşmalı olarak yapılacaktır. Eğer, 
davanın görülmesi sırasında arabulucu-

luğa gidilmiş ise, kuşkusuz ki yukarıdaki 
iş ve işlemler davaya bakan mahkemece 
yerine getirilecektir.
 
Mahkeme icra edilebilirlik şerhi 
verirken neye dikkat edecektir?
Mahkeme; anlaşmanın ve içeriğinin, ta-
rafların üzerinde serbestçe tasarruf ede-
bileceği işler arasında yer alıp almadığı 
ve cebri icraya elverişli olup olmadığı yö-
nünden inceleme yapacaktır.
 
Arabuluculuk yoluyla anlaştı-
ğımda avantajım nedir?
Dava boyunca yapmak zorunda kalacağı-
nız tüm masraflardan (posta gideri, bilir-
kişi, keşif vb. masraflar, yol giderleriniz 
gibi) ve yargılama nedeniyle diğer işleri-
nizden kısıtlayıp, adliyeye ayırmak zorun-
da kalacağınız zamandan tasarruf etmiş 
olursunuz.

Mahkemeye göre daha kısa sürer. So-
nuç, tarafların kontrolündedir. Geleceğe 
bakılır, mevcut hukuki durumun değil, 
menfaatin korunması esastır. Güvenirlik 
ve gizlilik önemlidir; taraflar mahkeme 
önünde konuşamayacaklarını burada 
rahatlıkla konuşabilirler. Psikolojik ve 
sosyolojik riski azdır; daha az yeni sorun 
doğurur.

Tarafların anlaştıkları yöntem ve çözüm 
tarzı esastır, esnektir. Anlaşmayla çözü-
lür; iki tarafta kazanır, tarafların sosyal ve 
ekonomik ilişkileri devam eder.

Kaynak: Adalet Bakanlığı Arabuluculuk Daire Başkanlığı

Arabuluculuk, 
günümüzde 

dostane yollarla
uyuşmazlık çözüm 
yöntemleri içinde
en yaygın olarak 

bilinen ve uygulanan
uyuşmazlık 

çözüm yöntemidir.
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Mevzuat

Güçlü marka olmak için algınızı iyi yö-
netmeniz gerekir. Algı, siz odada yok-
ken sizin hakkınızda konuşulanlardır. 

Algınızı iyi yönetmek için yapmanız gere-
kenler aslında çok da zor şeyler değildir;
• Kaliteden ödün vermeyin,
• Marka adınız global kabul gören bir 
isim olsun,
• İnovasyon sahibi olun,
• Teslim tarihi ve satış sonrası serviste 
sözünüzde durun,
• Web sayfanızın içeriği doyurucu, tasarı-
mı yaratıcı olsun,
• Görünün; fuarlarda, açılışlarda, dergi-
lerde var olun, gerekirse sponsor olun, 
konuşmacı olun, hayalet olmayın.
• İletişime açık olun; sosyal medyada var 
olun, mesajlarınıza, elektronik postaları-
nıza, cevap verin, arayanlara geri dönün; 
ulaşılabilir olun.
• Stratejilerinizi belirleyin; Hedef kitleni-
zi, mesajlarınızın tonunu, iletişim mecra-
larınızı doğru belirleyin.
Sakın ha bir reklam ajansı, halkla ilişki-
lerci bulup bu işleri onlara havale edeyim 
demeyin. Tabii ki de uygulamayı onlara 
yaptıracaksınız, ama stratejileri siz ya-
pın. İsterseniz bir danışmandan yardım 

alabilirsiniz, bu işler zevkli işlerdir. Peki 
bu kadar uğraştınız; logonuzu değiştir-
diniz, fotoğrafçılar buldunuz, web sayfa-
sının içeriklerini yazdınız, sosyal medya 
hesaplarına mesaj yetiştirmek için gece 
gündüz uğraştınız da tüm bu yorgunluğu-
nuza  değecek mi acaba? Zaten şu anda 
kazanmıyor musunuz? Allah bin bereket 
versin kazanıyorsunuz tabii ki. Dilerseniz 
gelin bir de güçlü bir marka olduğunuzda 
kazançlarınız neler olacak onlara baka-
lım, ne dersiniz?

Güçlü bir marka olursanız;

1. Pahalı satarsınız: Güçlü ve aranan bir 
marka iseniz ürününüzü yüksek bedelle 
satmanız daha kolaydır. Zaten ürününüz 
olağan üstü kaliteli veya bir inovasyon 
içeriyorsa fiyatınızın yüksek olması doğal 
karşılanır.

2. Vadesiz satarsınız: Marka olan kuralı 
koyar. Para bir tarafa ürün bir tarafa.

3. İtibarlı olursunuz: Tedarikçi, paydaş, 
bankacı, müşteri, yatırımcının sizi uzak-
tan gördüğünde konuşmaları duyar gibi 

MEVZUAT

‘Ayakkabı yan sanayiinde markalaşmak 
ne kadar önemli olabilir ki’ demeyin sakın. 
Hangi işi yapıyorsanız yapın ya markasınız ve 
kuralı koyansınız ya da akıntıya kapılmış 
gidiyorsunuz ve marka değilsiniz.

Marka olmayan 
 kârdan zarar eder

Ömer Şengüler
Markalaşma uzmanı
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oluyorum; Filanca markanın sahibi değil 
mi şu karşıdaki? 

4. Aranan olursunuz: Ürününüzü satmak 
için büyük bir çaba harcamanıza gerek 
kalmaz, müşteriler sizi bulurlar.

5. Lider olursunuz:  Lider olduğunuzda 
hep yenilenen, kendini geliştiren ve takip 
edilen oldunuz gitti.

6. Markanız servet değerinde olur: Şir-
ketinize değer biçerken yalnızca depodaki 
mallar, makinalar, arabalar, gayri men-
kuller, hammaddeler değil markanız da 
sayılır, hatta bir gün işinizi satmak istedi-
ğinizde marka değeriniz diğer tüm aktif-
lerinizden daha yüksek değerde olabilir.

Karar sizin diyorum. Ya uzun vadeli öde-
me evrakları ile mal satmaya devam ede-
rek ürünlerinizin taklit edilmesini sineye 
çekip hiç global müşteri edinmeden lo-
kal müşterilerin şartlarına katlanacak-
sınız, yani kardan zarar edeceksiniz, ya 
da marka olup dünyaya oynayacak, peşin 
para ile satış yapıp tatillerde gezeceksi-
niz. Bence değer.
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