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Kisaca COVID-19 diye adlandirilan koronaviris salgini, tim
dtinyayr oldugu gibi tilkemizi de derinden etkilemeye devam ediyor.

Tarkiye'de ilk vakanin agiklandigr 11 Mart tarihinden bu yana
gecen 1,5 aylik siirecte, ekonomik ve toplumsal bir fel¢ yasadik,
yasamaya devam ediyoruz.

Saglik Bakanligi tarafindan her giin aciklanan salgina iliskin
veriler, Tarkiye'deki vakalarin iyilesme egilimi konusunda umutlari
artirmis durumda.

Bu nedenle hiikiimet, Ramazan Bayrami ile birlikte kademeli
olarak ‘normallesme’ stirecine gecilecegini duyurdu.

Umalim ki, her sey yolunda gitsin ve planlandigi gibi
normallesme siirecimiz Haziran ayi ile birlikte baglasin.

Toplumsal hayatta 6ngoriilen bu kademeli normallesme, elbette
ekonomik hayata da yansiyacak.

Salginin yayilma hizinin kontrol altina alinmasi ile birlikte,
Haziran ayinda diikkan ve magazalarin agilacagl, AVM'lerin yeniden
faaliyete gececegi, fabrikalarda carklarin daha hizli donmeye
baslayacag giinlere de yaklasmis olacagiz.

Salginin is hayatinda yarattig etkiye iliskin olarak TURKONFED,
TUSIAD ve UNDP koordinasyonunda gerceklestirilen “COVID-19
isletme Etki ve ihtiyac Anketi"ne gore, isletmelerin yiizde 62'si
koronavirds salginindan byik olctide etkilendiklerini ifade ederken

HAFTALIK KOBi & Garanti
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‘e dogru ilerlerken...

hi¢ etkilenmedigini sdyleyen isletmelerin arani ise yizde 3'te kald!.

Biiyiik isletmelerin yizde 11', mikro ve kiictik olcekli isletmelerin
ise yiizde 36si faaliyetlerini durdurma karari ald.

Ustelik bu veriler salginin hentiz ilk giinlerini, Mart ayinin ikinci
yarisini iceriyor!

Dolayisiyla koronavirtis salgininin ekonomiye gercek anlamda
nasil bir darbe vurdugunu hentiz anlayabilmis degiliz.

Peki bu donemde, salgin nedeniyle daha Gnce goriilmemis bir
krizin ortasina diisen KOBI'lerin ‘yeni normal’i ne olacak?

Sirketler hayati 6nemde olan nakit akislarini saglam tutmak icin
neler yapmalr?

Kriz yonetimi yaparken hangi yontemleri izlemek gerekiyor?

Bu sayimizdaki kapak dosyamizda, bu sorularin cevaplarini tiim
yonleriyle okuyucularimiza vermeye calistik. Uluslararasi danismanlik
sirketlerinin yoneticileri ile ‘yeni normal’in kodlarini ortaya koyduk.

Ayrica degerli yazarlarimiz Prof. Dr. Volkan Demir, Dr. Isil Keskin
Sahan ve BUBA Ventures Kurucu Ortagl Cem Ener'in birbirinden
degerli ve ufuk acici yazilari da KOBI'ler icin hayati bilgiler iceriyor.

Sirketler ve girisimciler icin faydali olmasi dilegiyle...

Kendinize iyi bakin ve evde kalin!
Iyi okumalar.
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ICINDEKILER

Koronavirils salgnm ekonomide yaratti tahribat, tiim
dinyada oldugu gihi Tirkiye'de de onbinlerce KOBI'yi
derinden etkiliyor. Bu siireci en az zararla atlatmak icin ise
hagta calisan sagli1 olmak iizere nakit akisini saglama
almak, kredi ve desteklerden azami lciide yararlanmak
hiyiik Gnem tagtyor. Bu ayki kapak dosyamizda is diinyasinda
OB ler icin ‘yeni normal'in yol haritastni rkardik,

Dijital saglik uygulamast Helpsteps, adimlarmnizi yardima
daniismesini saglyor. Uygulama kullanicinin ginliik rutin ofarak
attig) adwlar sayyor ve giin sonunda kisa bir reklam izleyerek
adimlari yardima gevirmek miimkiln oluyor. 100 bin kullanicya
ulastrklarmi soyleyen HelpSteps Kurucus G6zde Venedik, minimum
5 milyon kullaniciya ulagmays hedeflediklerini belirtiyor.

e

Girisimei Oimer Ozkan'in kurdugh Enbiosis Biyoteknoloji, son yillarda
gelisim gosteren mikrobiyom hiliminden ve yapay zeka
teknolojisinden yararfanarak kisiye dzel heslenme refiberi sunuyor.
Tiltkiye sonrast yurt disinda iz iiyiime hedeflediklerini soileyen
(zkan, “Su an Dubia’de bir ofisimiz var. Bu sene icinde fgltere,
Bahireyn, Katar ve Amerika’da sube agmay planhyoruz” diyor.

Kiltiriimizde dnemli bir yeri olan gelinlik ahisverisi, artik sanal diinyada.
Gelinlik aliverisini online ortama tagiyarak vipgelinfik.com’u kuran Basak
{insal, “Gelin adaylarinm artik magaza magaza gezmesine gerek yok” diyor,
{insal kurduklar sistemle, gelin adaylarinin siteden hegendii 5 iiini arzu
ettigi giin ve saatte adresine isteyehildigini sayliiyor.
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Pandemi siireci ile durma noktasina gelen sektdrlerden biri de mobilya
sektoril. Herkes ikis yolu ararken, 350 magazaya ev sahiplii yapan
Modoko, online satis, TV iizerinden yayin gibi calimalarla satis artirma
planlart yapiyor.

Sirketlerin 360 derece iletisim faaliyetlerini yiiriiten Markasanat,
Markasanat Business Akademi'yi hayata gegirdi. Markasanat Ajans
Bagkani Nevin dzcan, “Sirketlerin kurum Kiiltiiinii olusturma,
(alisanlarin marka aidiyetini saglama, ekibin kisisel gelisimine katki
verme gibi hir dizi egitim sunmay1 hedefledik” diyor.




@ Ozlem Bay Yilmaz /obay@ekonomist com.ir

Firsat gordigu- tonik
sektoruine giris yapt

Gazliicecek sektorinde sadece Ui markanin tonik
segmentinde faaliyet gosterdigini fark eden girisimci Xavier
Schoonjans, Botamarkasiyla bu'nig' alana giris yapti. Marka,
premium kalitede ve ulastlabilir fiyatla konumlandiriliyor.

Belcikall bir baba ve Tiirk bir annenin oglu olan
Xavier Schoanjans, profesyonel is hayatindan
girisimcilige gecis yapan isimlerden biri. Avru-
pa'da dogup biiyidikten sonra 15 yil dnce Tir-
kiye'ye tasiniyor. Belcika'da yillarca McCann Er-
cikson reklam ajansinda, ozellikle Coca-Cola icin
kampanyalar ve yeni drinler Gzere calisan
Schoonjans, Tirkiye'ye geldigimde de Grey
World Wide da strateji planlama sorumlusu ola-
rak gbrev yapiyor. Bu sayede Tiirk tiketicisini de-
rinlemesine taniyor. Sonrasinda msteri tarafi-
na gecen Schoonjans, bir enerji iceceginin pa-
zarlama sorumlusu oluyor. Bu marka icin ¢a-
lisken icecek pazarini yakindan taniyor. ilerleyen
giinlerde de icecek sektoriinde firsat gordigd bir
alanda girisimcilige soyunuyor. Arkadasl Adem
Nar ile birlikte ‘Bota’ markaslyla tonik sektori-
ne giris yapiyor.

Kiicikligunden bu yanaiceceklere ayri bir
diiskiinligu oldugunu, biydikge suyun digin-
da icilecek fazla alternatifler olmadigini ddisiin-
meye hasladigini soyliyor Xavier Schoonjans. ice-
ceklerin fazla sekerli ve katki maddeli olmasin-
dan da rahatsizlik duydugunu dile getiriyor. Bun-
larin is fikri icin ¢ikis noktasi oldugunu soyleyen
Xavier Schoonjans, style devam ediyor: "Kendi
icmek istedigim icecekler tretmek istiyordum.
Bir giin, eskiden is yaptigim markalardan biri-
nin eski satis miidird olan arkadagim Adem Nar
ile bu konuyu konusurken, “hadi yeni bir marka
¢lkaralim ‘dedi ve Bota ortaya cikti.”

Yiiksek kaliteli tonik

Tonik pazari cok biyik bir pazari temsil et-
miyor. 0 yiizden ¢ok fazla oyuncu da cekmiyor.
Bu alanin icecek sektdrtinde biyimekte olan bir
pazar oldugunu séyleyen Xavier Schoonjans, “Biz
butik bir sirket oldugumuz icin pazarin hacmi sim-

1(AVIER SCHOONJANS =

dilik bizim icin yeterli. Ancak tabi ki bu pazarin
bilyiimesinde aktif bir rol tistlenmeyi de istiyo-
ruz. Bota tonik, yiiksek kaliteli bir tonik oldu. Uri-
niimiize olan giivenimiz nedeniyle yurtdisina da
acilmayi planlyoruz” diye anlatiyor.

“1 litrelik sise diisiinmiiyoruz”

Tiirk tonik pazarinda Coca-Cola Grubu'na da-
hil, acik ara pazar lideri olan Schwepps marka-
sl var. Bunun yani sira Thomas Henri ve Fever
Tree gibi yiiksek fiyatl yabanci tonikler de bu-
lunuyor. Bota'nin bu ‘nis" alanda konumlanan ye-

ni bir marka olarak dikkat cekiyor. Pazarda cid-
dibir bosluk gordiklerini styleyen Xavier Scho-
onjans, style devam ediyor: “Bosluk gordiigu-
miiz bu alanda biiyiimeyi hedefliyoruz. Bota to-
nigin kalitesi premium tonikler ile rakipken, fi-
yati giris driinle yarisiyor. Butik bir sirket olarak
cok biyiik hir pazar pay hedeflemiyoruz. Oze-
likle Uist segmentten pazar pay! edinmeyi plan-
liyoruz. Tiirkiye'de yiizde 100 dogal ve maden
suyu ile dretilen tek tonigiz. Sadece 250ml cam
sisede olacagiz. Biiyuk voliimler 1 litre pet sise-
de olmasina ragmen biz bunu disinmiyoruz.”

Covid-19 tonik
tiiketimini artird

Marka, agirlikli olarak horeca,
kanalinda olacakti. Ancak tam
lansman zamaninda Covid-19 krizi
patlayinca planlar degigti. Tonigin
esas bilegeni olan ‘kinin’
maddesinin, korona virusine karsi
iyi geldigi duyulunca, birden tonik
patlamasi yagandi. Sonraki
gelismeleri Xavier Schoonjans sdyle
anlatiyor: “Heniiz higbir satig
kanalimiz hazir degilken, ortagmin
Adem Nar’in bayi kontaklar: bizi
aramaya bagladilar ve bdylece
dagilmaya bagladik. Bunun yani sira,
Yemeksepeti.com’un Banabi online
magazas ile anlagtik. Ik
konugsmamizda bizdeki potansiyeli
gorduler ve bizi, yerel ku¢lik girket
olarak, desteklemek istediler.”
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KOBI'ler icin destek paketini aciklad

I Diinyanin en biyiik e-ticaret sitelerinden biri olan
Amazon.com.tr, Ticaret Bakani Ruhsar Pekcan'in KOBI'ler
icin dayanisma kampanyasini duyurmasinin ardindan,
COVID-19 salgini siirecinde KOBI'lere saglanan ihracat
egitimlerinin dijitale tasinmasl ve reklam desteginin yani
sira, saticilar icin belirli ficretlerin iadesinin
gerceklestirilmesini ongoren destek paketini aiklad.
Firma, Mart ayinda COVID-19 salgini sebebiyle ara verilen
ve bu siirece kadar 12 sehirde, 1200°(in tizerinde KOBI'nin
Amazon {izerinden global pazarlara satis yapmasina
olanak saglayan BiTiklaAvrupa egitimlerinin dijital
ortamda devam edecegini aikladi. Amazon.com.tr, ayni
zamanda Avrupa'daki pazar yerlerinde (Almanya,
ingiltere, italya, ispanya ve Fransa) gecerli toplamda 125
TL tutarinda site ici icretsiz reklam destegi sunarken,
Amazon Lojistik hizmetinden faydalanan KOBI'lerden ise
saglanan hizmetler icin alinan cretleri belirli sartlarin
saglanmasi halinde iade edecek.

30 bin girisimciye sponsor oldu

I Girisimcilere #omuzomuza sloganiyla Covid 19 stirecinde destek veren gayrimenkul
damsmanhg bayiligi markasi Kristal Turkiye, Tarkiye'nin tecriibeli ve global girisimcilik
a8l Gain Global Turkiye'nin de dijital ortamda gerceklestirdigi “Girisimci Bulusmasi”na
sponsor oldu. 18 Nisan'da www.gainglobal.com.tr adresinde “Hareket Zamani” slogani
ve #GirisimHareketi etiketi ile gerceklestirilen etkinlige 1000'i askin yatirimcl, girisimci
ve paydaslari katildi. Kristal Tdirkiye Ulusal ve Uluslararasi Yonetim Danismani Zennure
Ozen de katiimailara, bu siirecte en cok ihtiyac duyduklari desteklerin basinda gelen
mentorlik destegini sundu. Bu kriz doneminde ayakta kalmanin karliliktan veya 1 )
bilyiimeden cok daha onemli olduguna dikkat ceken Zennure Ozen, “Kiiciiliip ayakta

kalmak, kiitilmeden sirketinizi kapatmaktan her zaman daha iyidir. Ozellikle stratejik

giderler en son kisilacak olanlardir ciinki kriz sona erdiginde ve yeniden biyime

donemi basladiginda bu giderlere tekrar ihtiyaciniz olacak. Bu donem sonunda ayakta

kalanlar daha da giclenecekle" dedi. F

KOBi'lere rehberlik edecek

I VVodafone Business, Dijital is Ortagim Programi ile biiyak isletmelerin,
KOBI'lerin dijitallesme yolculuklarina iham olmasint hedefliyor. Dijital is
Ortagim Programi KOBI 'lerin faalivetlerini kesintisiz ve giivenli bir sekilde
strdirmeleri icin ¢ozimler sunarken koronavirdis salgini yiiziinden degisen is
yapis sekilleri ve yeni stirecteki firsatlar da ile anlatiliyor. Vodafone Tirkiye
icra Kurulu Baskan Yardimcisi Meltem Bakiler Sahin moderatorltigiinde
gerceklestirilen Dijital s Ortagim Programr'nin ilk konuklan GittiGidiyor Genel
Miidirti, eBay MENA Bolge Direktcrii ve TOBB E-Ticaret Meclisi Baskani Oget
Kantarci ile Manisa'dan Arcelik-Mondial ve Ishir bayii Gines Cetin oldu. Oget
Kantarci, salgin siirecinde e-ticarette yasanan gelismeleri, alinan énlemleri ve
isletmeler icin yeni firsatlari degerlendirirken Gines Cetin de KOBFler icin
dijital platformlardaki pazarlama ve yurt disina acilabilme imkanlarina iliskin
sorulariyla kiigik ve orta boy isletmelerin sesi oldu.
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Genclere yatuum katlanarak doniiyor

M Ege Geng Is Insanlari Dernegi'nin
(EGIAD) Sosyal Sorumluluk Projelerinden
biri olan ve 11 yildan beri stiregelen EGIAD
Hayat Okulu 25 Nisan'da kapilarini online
olarak act. izmir'deki 5 tiniversiteden 100
askin meslek yiiksekokulu dgrencisinin
katilimiyla gerceklesecek “Hayat Okulu”
kapsaminda 5 hafta boyunca 6grencilere
kisisel gelisim egitimleri verilecek. Her yil
en az 150 6grenciyi mezun eden EGIAD
Hayat Okulu'ndan bu sene ile birlikte bine
yakin geng hayata kazandirimis olacak.
EGIAD Baskani Mustafa Aslan, genc is
insanlari rgitd olarak geng neslin kendileri
icin biiyik dnem tasidigini belirterek genc
issizlik rakamlarini disirmek icin micadele
ettiklerini dile getirdi.

1]
e

I Tirk Telekom'un TOBB, Habitat Dernegi ve Birlegmis
Milletler Kalkinma Programi (UNDP) is birliginde
gerceklestirdigi ‘Hedefi Olan Kadina internetle Hayat
Kolay' projesi sosyal dayanisma grubu ‘imece 2006’ ile
devam ediyor. Evde bulunan malzemeleri
degerlendirerek trettiklerini kermeslerde sergileyerek
tiniversite dgrencilerine burs saglayan imece 2006
goniillisti kadinlar Pandemi donemi calismalarini online
stirdiirebilmek tizere egitim aldi. Habitat Dernegi
tarafindan verilen egitim, sosyal izolasyon kurallari
cercevesinde online olarak gerceklestirildi. Kadinlarin
(iretim ekonomisine katilmasini destekleyen Tiirk
Telekom, girisimci veya girigimi potansiyeline sahip
kadinlara, bilgi ve iletisim teknolojileri, e-hizmetler, sosyal
platformlari tanitim ve satis icin etkili kullanma ve e-
ticaret gibi konularda egitimler verdi.

50 iilke, ‘Tiirk Malt' icin ziyaret etti

I s diinyasinin yeni arama motoru ve sosyal medyas yerliara.com ihracata acilan kapi oldu. Platform
biinyesindeki 25 binden fazla sirket profili 50°den fazla tlkede goriintiilenme aldi. Covit-19 pandemisinden
dolay! dijitale taginan is diinyasl, yerliara.com'daki goriintdlendigi tlkenin resmi diline gore agilan profil
sayfalari sayesinde ihracatta yeni
® ishirlikleri saglamaya baslad!. Yerliara
Erllara platformunu kullanan Glkeler
y siralamasinda ilk sirada Almanya yer
alirken, bunu sirasiyla Azerbaycan, Irak,
Cin, iran ve ingiltere izledi. Yerliara tarafindan yakin zaman once olusturulan Covid-19 Miicadele Firmalari
bolimii de yabancilarin ilgi odaginda. Buradan firmalara giden alim talebi miktar yiizde 400°e varan
oranda artis gosterdi. Site istatistiklerine gore yerliara Alaska'dan Yeni Zelanda'ya kadar 50°den fazla
{ilkeden 2 milyona yakin gériintiilenme aldi.

Ucretsiz
dijital egitim
platformu

I IBM, gencleri ve egitimcileri
siber giivenlik, yapay zeka ve
bulut bilisimin yani sira, 6zgecmis
yazma ve miilakat gerceklestirme
gibi profesyonel beceriler
konusunda bilgilendirmek
amaciyla, tcretsiz bir dijital egitim
deneyimi platformu olan Open P-
TECH'i Tirkiye'de kullanima
sundugunu duyurdu. IBM Tiirkiye
Ulke Genel Muduri Volkan
Sozmen, 21'inci yiizyilin is gaicd
icin gerekli olan becerilerin stirekli
degistigini belirterek, “Gelecegin
mesleklerinin ise yazilim da dahil
olmak tizere teknoloji odakli
olacagini 6ngoriiyoruz. Bu
nedenle yeni yeteneklerin gelisimi
icin sunulan firsatlarin, toplumun
her kesimine erismesi daha da
onem kazaniyor” diyor. Sektor ve
meslek degistirmek isteyenlerin is
guctine katilmalarr icin ihtiyaclari
olan yeteneklerin gelisimi icin
gecen yil SkillsBuild Progami'ni
baslattiklarini kaydeden Sézmen,
“14-20 yas grubundaki 6grenciler
ve Ogretmenlerimiz icin de yapay
zekadan bulut teknolojilerine,
siber giivenlikten blok zincirine
kadar farkli bir cok teknoloji
hakkinda egitim icerigi saglayan
Open P-TECH Programi'ni hayata
gecirmekten mutluluk duyuyoruz”
diye konusuyor.
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Aram Ekin Duran / eduran@ekonomist.com.tr

-

Koronavirts salginin ekonomide
yarattigi tahribat, tim dinyada
oldugu gibi Turkiye'de de
onbinlerce KOBI'yi derinden
etkiliyor. Bu siireci en az zararla
atlatmak icin ise basta ¢alisan
sagligt olmak tizere nakit akisint
saglama almak, kredi ve
desteklerden azami él¢lide ‘
yararlanmak biiyiik 6nem taswyor.
Bu ayki kapak dosyamizda is
diinyasinda KOBI'ler icin ‘yeni
normal’in yol haritasint cikardik.
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KOBI'ler
OVID-19 krizini
nasil yonetmeli?

Tum diinyayi etkisi altina alan korona-
virlis salgini, toplumlar ve ekonomiler
iin tarihin en biyik sinavlarindan biri
haline gelmis durumda. Salginin kiiresel
capta yarattig etki ile birlikte felce ug-
rayan arz-talep dengesi, diinyada ol-
dugu gibi Turkiye’'de on binlerce sirketin
is modelinde devrimsel degisimlere yol
acacak. Salgini geride biraktiktan sonra
is hayatindaki toparlanma ile birlikte ti-
caret ve is yénetiminde ‘yeni normal’
ortaya ¢ikacak. Bu stireci en az zararla
atlatmak icin ise basta calisan saghgini
garanti altina almak olmak tizere nakit
akisini saglama almak, kredi ve destek-
lerden azami dlciide yararlanmak
biiyiik Gnem tasiyor. Bu ayki kapak dos-

yamizda uluslararasi danismanlik sirket-

lerinin 6nerileriile ‘yeni normal’in yol
haritasini ¢ikardik.

“7 sirketten 1'i maag ddeyemiyor”
Euler Hermes Tiirkiye Pazarlama,

Dagitim Kanallari ve Ticari Tahsisten So-

rumlu Genel Miidiir Yardimcist Omer
Giircan Koseoglu, salgin doneminde KO-
Bi’lerin ytizde 34'tinGin geciken 6deme
durumlarinda kredili mevduatlara gi-
vendigini kaydediyor. Bunun yani sira
her 7 isletmeden 1'inin nakit akisi prob-
lemleri nedeniyle ¢alisanlarinin 6deme-
lerini yapamadigina dikkat ceken Kose-
oglu, faturalarin ise sadece yiizde
58'inin zamaninda ddendigini belirtiyor.

Her kurulusun, maas ve faturalarini
ddemesi ve bunlara ek olarak biyiimeye
yonelik yatirimlar yapabilmesi icin di-
zenli bir nakit akisina sahip olmasi ha-
yati bir 6nem tasiyor. Sirketlerin biya-
mesini saglama almak icin paranin ne-
reden geldigini tam olarak anlamak ve
gelecege yonelik gelir tahmini yapmak
zorunda oldugunu dile getiren Kose-
08lu, “2019 yilinin Aralik ayinda yapilan
bir arastirmaya gore KOBI'lerin sadece
ylizde 51'i pozitif nakit akisina sahip ol-
dugunu soyliyor. Salginla beraber bu
oranin daha da azaldigini distiniyoruz”
diye konusuyor.

“Binlerce sirket temerriit riski altinda”

Koseoglu'na gore, finansal tablolari
iyi bir sekilde analiz etmeyen sirketler
icin tehlike canlari calmaya basladi bile.
Covid-19 salgini oncesinde, Euro bolge-
sindeki 13 bin KOBI ve orta lcekli sir-

ketin risk altinda oldugunu ifade eden
Koseoglu, “Yasadigimiz bu nakit akisi
krizi onlari temerriide dastrebilir”
diyor. Ge¢misteki arastirmalarinda if-
lastan dort yil dnce kurumsal sikintiyi
tespit etmeye yardimci olabilecek (g
onci gosterge belirlediklerini anlatan
Koseoglu, bu kriterleri karlilik, sermaye-
lendirme ve faiz kapsami olarak sira-
liyor. Bu kriterleri Euro Bolgesi'nin dev-
leri olan Almanya, Fransa, italya, is-
panya, Belcika ve Hollanda'daki 200
binden fazla KOBI ve orta dlcekli sirkete
uyguladiklarini ifade eden Koseoglu,
sunlari soyltiyor: “Fransa'da toplam KO-
Bi'lerin ve orta dlcekli sirketlerin yiizde
10'unun risk altinda oldugunu, Alman-
ya'da ylizde 9'a yakin, italya'da yiizde 5,
ispanya'da ytizde 6, Belcika'da yiizde 8
ve Hollanda'da yiizde 3 civarinda oldu-
gunu gozlemledik.”

Tirkiye'de de durum Euro Bolge-

NAKIT AKISINI SAGLAM TUTMAK iCiN 7 ADIM

L. iyi kayit tutun

2. Miisterilerden gelen sinyalleri dikkate alin (6deme kosulu degistirme talebi,
0deme yapamayacagina dair mazeretler vb.)

3. Nakit akisi tablosu ve tahminleri olusturun

4. Tabloyu ve tahminleri her ay gozden geirin

5. Faturalama islemlerinizi hizli bir sekilde yapin ve geciken ddemeleri takip edin

6. Yazilim kullanin

7. Ticari alacak sigortasini degerlendirin
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KAPAK KONUSU

OMER GURCAN KOSEOGLU / EULER HERMES
“Kontrollii biiyiime saglamalisimz"

“Ongoriilemeyen bir salginin tim sektorlerde hasara
yol acmas disiinildiigtnde, sirketleri kar veya
hissedar getirisi gibi kriterlere gore dlcmek dogru
olmayacak. KOBI'lerin de bu noktada virlise karsi
aldigr 6nlemler oldukca dnemli. Kontrolsiiz bir
biyiime yerine dogru alicilarla, misterilerle dogru
isler yaparak kontrolli bir bilyime saglamalari
gerekiyor. Bircok sirketin virtis dolayisiyla finansal
tablolari ve nakit akislari zayiflayacak. Dolayisiyla i

yapilacak sirketlerle ticari gtivenligi saglamak KOBI'lerin ontimiizdeki donemde

normali haline gelecek.”

si'nden farkli degil. 23-27 Mart 2020 ta-
rihleri arasinda TURKONFED, TUSIAD ve
UNDP koordinasyonunda gerceklesti-
rilen “COVID-19 isletme Etki ve ihtiyac
Anketi"ne gore, isletmelerin yiizde 62'si
koronavir(s salginindan bayuk olctide
etkilendiklerini ifade ederken hig etki-
lenmedigini sGyleyen isletmelerin oran
ise yiizde 3'te kaldi. Buyuk isletmelerin
ylizde 11'i, mikro ve kiictk olcekli islet-

KRiZ YONETiMi NASIL OLMALI?

melerin ise yiizde 36sI faaliyetlerini
durdurma kararr aldi. Tim isletmelerin
yalnizca ylizde 8'i kriz yonetimine gec-
meden islerinin rutin seyrinde devam
ettigini belirtirken yiizde 32’si kismen,

yiizde 29'u ise yogun bir sekilde kriz yo-

netimi yaptiklarini vurguladi.

13 haftalik nakit akim tablosu

EY Tlrkiye Kurumsal Finansman Ki-

W s glicii ve isgi Saglig1 yonetimi: Yanetmelikler takip edilerek, is planlarinin
yapilmasi. Kalifiye calisanlari kadroda tutmak icin destek programi olusturulmasi.
Calisanlar ile etkin ve acik bir iletisim sisteminin kurulmasi.

B Misteri ve Markanin korunmasi: Misterilerin risk degerlendirmesinin yapilmasl
ve alternatif senaryolarin planlanmas. Misteri yikiimldliklerinin yerine
getirilmesi icin alternatif yontemlerin arastiriimast. Misteri ile isbirliginin ve

iletisimin artirilmasl. Rakiplerin yakin takibi.

M Kisa Donem Finansal Yonetim: 13 Haftalik Nakit Akim modelinin kurulmasi.
Paydaslar ile iletisime gecerek tahsilat siirelerinin firma lehine iyilestirilmesi. Hizll
maliyet kontrolii ve maliyet azaltimi. Bankalarla iletisimin artiriimasi ve kredi
kanallarinin korunmasi Devlet vb. desteklerinden faydalaniimasi.

B Tedarik Zinciri Yonetimi: Tedarik Zincirinin bastan sona risk degerlendirmesinin
yapilmasl ve alternatif senaryolarin olusturulmasl. ithalat kaynakli maliyet artisi ve
tedarik sorunlari icin yerel Greticilerin takip edilmesi/desteklenmesi. Lojistik
kisitlamalari nedeniyle yeni tedarik yontemlerinin ve planlamasinin yapiimasi

Hukuki intilaflarin ¢ozimi: Miichir sebeplerin belirlenmesi ve sézlesmelerin
miichir sebep acisindan kontrol edilmesi. Giimriik, lojistik, nakit gibi nedenlerden
dolayr dogabilecek yikimluliklerin yerine getirilememesine karsilik hukuki

alternatifler hazirlanmali.
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demli Mudiri Kadir Kaynar'a gore,
salgin déneminde nakit, karin dniine ge-
cerek birinci oncelik halini almis du-
rumda. Oncelikli olarak KOBI'lerin
naktin oneminin farkinda olup isletme-
lerini nakit odakli bir isletmeye donus-
tlirmeleri gerektigini vurgulayan
Kaynar, nakit odakli isletme donusi-
miinde atiimasi gereken adimlarin 5 ana
baslikta takip edilebilecegini sdyliyor.
Nakit akimini haftalik hatta gtinliik
olarak takip etmenin salgin doneminde
elzem bir davranis halini aldigina de-
ginen Kaynar, “Bu stirecte 13 Haftalik
Nakit Akim Tablosunun hazirlanmasi ve
bu tablonun haftalik olarak giincellen-
mesi, kisa vadeli nakit ihtiyaclarinin
erken saptanmasi konusunda 6nem arz
ediyor” seklinde konusuyor. Bununla
birlikte, misteri ve tedarikciler ile go-
risip ddeme sirelerinin ayarlanma-
sinin 6nemine isaret eden Kaynar, “Bu
donemde erken tahsilat icin indirimlerin
sunulmasl, eldeki envanterin hizlica
nakte dondsttrilmesi gibi onlemler
alarak elde tuttugunuz nakti arttirma
yoluna gidebilirsiniz” diyor.

“Yatirim harcamalarini iptal edin”

Cok gerekli olmayan harcamalardan
vazgecilmesi gerektigini, planlanan ya-
tirim harcamalarinin ertelenmesi veya
iptal edilmesi gerektigini dile getiren
Kaynar, “Ayrica haftalik olarak kredi Ii-
mitinizin takibini bankalardan onaylatin.
Gelen kredi 6demeleriniz icin yeniden
yapilandirma veya erteleme firsatlarini
takip edin. Bankalarin kisitladig nakit
veya varlik ise onlari kullanmak igin
bankaniz ile iletisime gecin. Alternatif fi-
nansman yéntemlerindeki firsatlari kol-
layin” diye konusuyor. Ote yandan
KOBI'lerin tesvik ofisi kurarak var olan
tiim devlet desteklerinden yararlandi-
gindan emin olmasi gerektiginin de al-
tini ¢izen Kaynar, “Sadece Turkiye Cum-
huriyeti degil, operasyonlarinizin ol-
dugu diger (lke tesviklerini de takip
edin. Bagl bulundugunuz sendika, birlik
veya tedarikgisi oldugunuz musterileri-
nizin destek paketlerinden yararlanin”



diyor. Kaynar, salgin stirecini saglikli bi-
cimde geciren firmalarin salgin sonrasi
donemde olusacak pazar bosluklarindan
ve “yeni normal” den maksimum fayda
saglayacagini vurguluyor. Kaynar, bu
donemi saghkh atlatmanin anahtarinin
ise nakit yonetiminden gectigini belir-
tiyor.

“Sirket iflaslari yiizde 25 artacak”

Coface Tiirkiye Genel Midir Ali
Genctark de, salginin yarattigr giin-
demde, Ozellikle kiigiik sirketler icin tim
diinyada en biyuk riskin tahsil edile-
meyen alacaklar oldugunu soyliyor.
Vade uzatimlari ve ardindan gelen iflas
oranlarindaki artisin firmalarin alacak-
larini korumak icin ticari alacak sigorta-
sini daha da vazgecilmez bir hale getir-
digini dile getiren Gencttrk, “Pesin ¢a-
lismay! talep etmek ise hem i¢ pazarda
hem de ihracatta aliciyr her zaman-
kinden daha fazla kaybetme riski ta-
siyor” diyor. Tim dunyada Coface’in en
iyi senaryosunda bile sirketlerin kredi
risklerinin yiikselecegini kaydeden
Genctirk, “Dunya genelinde ortalama
sirket iflaslarinda ytizde 25 artis bekle-
niyor. Ozellikle Pandemi soku yikselen
ekonomilerde daha da sert yasanabilir”
diye konusuyor. Salginin yonetilmesine
ek olarak, petrol fiyatlarindaki diisis ve
2018’e gore dort katina yiikselen ser-
maye cikislari gibi sorunlarin da giin-
demde oldugunu belirten Gengtirk,
soyle konusuyor: “2020 yilinda diinya ti-
caret hacminde yiizde 4,3'liik daralma
yasanacagl tahminini de goz ontine aldi-
gimizda, dikkat cekilecek bir diger ko-
nunun tek alict bagimhhgi oldugunu be-
lirtmek istiyorum. Bu firmalar icin en
onemli strateji degisikligi, olas tedarik
zinciri kesintilerini ongorerek gtivenli
alicr sayisini artirmak olmalidir.”

‘Evden calisma’ yayginlagacak
Tirkiye'de son dénemde yapilan
arastirmalar, salgin sona erdikten sonra
pek cok sektorde binlerce sirketin evden
calismaya devam edecegini gosteriyor.
130 dilkede faaliyet gosteren insan kay-

ALi GENCTURK / COFACE TURKIVE
“Dogru ve hizli karar vermelisiniz”

e e

“Tim diinyadaki gelismeleri dikkate alarak KOBI'lerin
dogru ve hizli karar verme yeteneklerini
gelistirmelerini Gneriyoruz. Sirket yapisinin ginimiz
diinyasinda teknolojik dondisime uyumlu ve
gerekliliklerini saglamis olmas bir baska Gnemli nokta.
Yeniden yapilanma, finans ve insan kaynaklari gibi
departmanlari olusturmak ve gercek anlamda
kurumsal bir yonetim saglamak, ticari alacak sigortasi
gibi givenli ticaret araclarini kullanmak, stok ve

maliyet yonetimine daha fazla 6zen gdstermek, dijital ortamda var olabilmek gibi
adimlari atmak icin de en dogru zamanda oldugumuzu soyleyebiliriz.”

0ZGE GURSOY BUYUKAVSAR / EY TURKIVE
“Nakit odakli olmalisutmz"

“Pandemi doneminde hayatta kalmanin anahtar
kelimeleri “nakit yonetimi” dir. KOBI'ler hayat kalmak
icin nakit odakli olmalarr gerekirken ayni zamanda
degisen is modellerine ve “yeni normal” ile birlikte
ortaya cikabilecek firsatlari degerlendirmek igin
hazirliklara baslamalidirlar. KOBI'lerin bu siirecte
isgicll ve isci sagligl yonetiminden tedarik zinciri
yonetimine, misteri ve markanin korunmasindan
hukuki ihtilaflarin c6ziimine kadar pek cok alanda

sorun ¢ozecek bir kriz yonetim ekibi kurmalari biiyiik 6nem tastyor.”

naklari danismanhg sirketi Mercer Tar-
kiye'nin yaptigl arastirmaya gore,

salgin sonrasinda sirketlerin yiizde 601
evden calisma uygulamasini siirdirmeyi
planliyor. Yaptiklari arastirmanin ayrin-
tilarini paylasan Mercer Tirkiye Genel
MGduard Dincer Gleyin, Ttrkiye'de farkli
sektorlerde faaliyet gosteren 103'i
global ve 641 yerel olmak (izere 167
firma ile gorustiklerini soyliyor. Aras-
tirmaya katilan sirketlerin yiizde 45'inin
salgin oncesi donemde de uzaktan ca-
lisma yontemini bir alternatif olarak
kullandigini dile getiren Gileyin, “Fakat
korona sonrasi donemde sirketlerin
yizde 95'i merkez ofisler basta olmak
iizere uzaktan calisma modeline gecti”
diyor. Sirketlerin yiizde 36sinin saha
calisanlarricin de uzaktan calisma mo-

delini uygulamaya basladigini kaydeden
Gleyin, “Bu stirecte subesi bulunan sir-
ketlerin de yiizde 23’0 uzaktan calisma
modeline gecis yaptl” diyor. Gileyin, sir-
ketlerin ylizde 66'sinin bu donemde ¢a-
lisma saatlerini esnettigini, ylizde
60'InIn ise salgin sonrasinda uzaktan ve
esnek calisma modelini kalici hale getir-
meyi planladigini kaydediyor. ‘Evden ca-
lisma’ modelinin yeni donemde is diin-
yasinin en onemli degisimlerinden biri
olacagini vurgulayan Giileyin'e gore,
son 100 yildir toplumlardaki yasam ve is
arasindaki belirgin ¢izginin ortadan kal-
kacag! bir doneme girildi. Glleyin, sun-
lari sOyltyor: “Bu salgin bir anda ezber-
leri bozdu ve biz bu yeni senaryoya
uyum saglamaya calisiyoruz. Hichir sey
eskisi gibi olmayacak.
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Diinyada ve (ilkemizde devam
eden Korona (Covid 19)
pandemisi sosyal hayatimizdan
ekonomik hayatimiza kadar
bircok yénden toplumu
etkilemektedir. Her ne kadar
“Kriz” olarak
nitelendirilse de bircok
Ulkede ve sirkette
heniiz “Panik”
asamasinda oldugunu
soylemek daha

dogrudur. icinde Riskler

bulundugumuz siirecte, = Riskigtaht

sirketlerimiz icin artik | g|asilik
“Panik” durumundan o
cikip “Kriz Yonetimine” | Etkilert
gecme zamanl Riski 6nleme
gelmistir. Bu siirecte Kalintt Risk

ulkeler, sirketler ve
insanlar i¢in yapiimasi
gereken oncelikli
olarak insan ve halk
saghgini korumak ve gerekli
onlemleri almaktir.

Pandemi durumunun gecici
oldugu ve bir giin bu durumun
sonlanacagi herkes tarafindan
bilinen bir gercektir. Ama
zamanlamas! konusunda énce
bilim insanlarinin gérisleri
onemlidir. Pandemi durumu
bitse dahi, pandeminin yarattigi
korku ve tedirginlik durumunun
ve buna bagh olarak da
toplumsal ve kisisel dnlemlerin
bir siire daha devam edecegi
gorilmektedir. Ulkeler, pandemi
durumlarinin seyrine gore yavas
yavas da olsa normallesme
durumuna ge¢mek icin
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Kavram

Misyon, strateji, amaclar

Riske karstlik verme ve etkinligi

Riskin vadesi

planlamalar yapmaktadir.
Sirketlerimizin de artik kriz
yonetiminde yeni bir asamaya
gecmesi ve risklerini zaman
planini esas alarak yonetmeleri,
varliklarini stirdiirmeleri icin

Tablo 1: COSO Risk yénetimi kavramsal gergevesi

Sirketlerimiz
risklerini
nasil yonetebilir?

vakitlerde kriz yénetimini
uygulamaya basladiklari da
bilinmektedir. Bu tir sirketlerin
bagisikhk sistemleri giclidir ve
en az hasarla bu sireci
gecireceklerdir.

Kurumun misyonu, stratejisi ve amaclart nelerdir?

Kurumun énemli riskleri nelerdir?

Kurumun tolere etmek istedigi risk ne kadardr?

Riskin gerceklesme olasiligi nedir? (Nasl 6l¢tlir?)

Riskin muhtemel etkileri nelerdir?

Riskten korunmak icin mevcut stratejiler nelerdir?

Kontrol edilemeyen, geriye kalan riskler nelerdir?

Kurum risklerini ne kadar etkin yonetmekte?

Mevcut Kurumsal Risk Yonetimi programi ne kadar saglam?

kacmilmaz olmustur.

Her seyden 6nce sunu ifade
etmek gerekir ki; sirketlerimiz
risklerini nasil yonetmeli?
sorusuna verilecek cevaplar;

M Sirketin blyukIigu

M Faaliyette bulundugu
sektor

M Tedarik zincirinin yapisi ve
pandemi etkisi

M Finansal yapisi

M Sermaye yapisi

gibi cogaltabilecegimiz bircok
etkene de baghdir. Ayrica
kurumsallagmig ve kurumsal
yonetim ilkelerini i¢sellestirmis
sirket yapilarinin panik
durumuna gecmeden erken

Pandemi ve Risk Yonetimi

Sirketlerimizi basarili bir risk
yonetimi yapabilmeleri icin, risk
ybnetiminin su asamalarini icinde
bulundugumuz pandemi krizine
uyarlamalari gerekmektedir:

M Riskleri tanimak ve
tanimlamak.

M Riskleri 6lcmek ve
rakamlarla ifade etmeye
calismak.

M Uygun risk yonetim
stratejilerini saptamak.

M Riskleri dnlemeye yonelik
teknikleri belirlemek, zaman
plani dahilinde uygulamak ve risk
yonetimini organizasyona
yaymak.



M Riski izlemek ve azaltmak.

Sirketler risklerini
saptadiktan sonra her bir riski
y6netmek icin alinmasi gereken
aksiyonlar tek tek
listelenmelidir. Yonetim gecmis
tecriibelerinden yararlanarak ya
da uzman bir ekip yardimiyla bu
listeyi hazirlayabilir. Bu listenin
zaman ve sorumlu Kkisi bazinda
detaylandiriimasi sirketin
faydasina olacaktir.

Risk yonetiminde esneklik sarttir!
Sirketlerin etkin bir risk
yonetimi yapabilmesi icin sahip

olmalari gereken (g tir
esneklikten s6z edebiliriz:

Operasyonel Esneklik
(Faaliyet esnekligi)

M Sirketin faaliyetlerini
devam ettirebilmesi, mal ya da
hizmet liretmeye ne zaman
baslayabilecegi, mal ya da
hizmet Gretimini bir stire bagka
bir sekilde yapip
yapamayacagini degerlendirmesi
gerekir.

M Mal ve hizmet tedarik

Tablo 2

isletme Dist Riskler

Dogaya bagli riskleri
Politik sistemden kaynaklanan riskler

Rakipleri ve pazara bagli riskler

zincirinde sorun olup olmadigini
degerlendirmeli, buna goére
onlemlerini gelistirmelidir.

M Tedarik zincirindeki belli
basli risk unsurlari Tablo 2’de
gostergildigi gibidir.

M isletmenin finansman
kapasitesini gbzden gecirmeli,
isletme ici ve disl finansman
kaynaklari kapasitesini zaman
plani dahilinde kullanima hazir
hale getirmelidir.

M isletmenin varsa 2020
bitcesi revize edilmeli, yoksa da
yil sonuna kadar bitce yapilmali
ve bu biitcenin sonucunda ortaya
cikacak nakit butcesine uygun
bir nakit akisi gelistirilmelidir. Bu
nakit akisinin haftalik bazda
degerlendirilmeli ve en az 12
hafta planlamaya dabhil
edilmelidir.

Stratejik Esneklik

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

Risk Kategorisi Riskler

Deprem, hastaliklar, pandemi, yangin vs
Savas, terdrizm, isglici anlasmazliklart,
glimriik ve diizenlemeler

Fiyat dalgalanmalart, ekonomik
durgunluk ya da gerileme, kur riski,
tuketici talep degiskenligi, yeni
teknolojiler, tirin ya da hizmetin
modasinin gecmesi, ikame
alternatiflerinin artmast

sletme I¢lRiskler ]

Mevcut kapasite

ic operasyonlar

Bilgi sistemleri

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

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

Bilgi sistemlerinin arizast,
sistem bitlinligu

M Sirket patronlarmin ve st
yoneticilerinin tekrar sahaya inip
liderlik etmeleri zamani
gelmistir. Sirketin moral ve
motivasyonunu yiiksek tutmali,
sirket ile iligkili tim paydaslara
gliven verilmelidir.

M Sirketin uzun siireli
stratejilerinden vazgecmedigini
ve normal faaliyetlerine devam
etmek icin en yiiksek diizeyde
performans gosterdigini tim
paydaslara dogru iletisim
politikalari ile iletilmelidir.

insan Kaynag Esnekligi

M Oncelikle ¢calisanlarin
korunma kapasitesi gézden
gecirilmelidir.

M Pandemi nedeniyle
ekonominin ve hayatin
yavaslamasi, sirketleri
cahsanlarin maliyetleri
konusunda endiseye sevk
etmektedir. Biyiik ve
kurumsallasmis sirketler bu
konuda daha planli ve is
glivencesini esas alarak
politikalar belirlerken KOBI
Olceginde ve isletme sermayeleri
nispeten daha zayif olan
sirketlerin devlet tarafindan
desteklenme ihtiyaci ortaya
cikmaktadir. Bununla ilgili
tlkemizde bazi adimlar atildi ve
atilmaya da devam etmektedir.
Ancak bu durumun “is
glivencesini” daha da tesvik
edici hale gelmesi
gerekmektedir. Sirketlerin ise bu
durumda panikle ve ani
kararlarla davranmak yerine,
birkag ay sonra normallesme
baslayinca nitelikli is glicl ile
islerine devam etmeleri
konusunda politikalar
gelistirmeye calismalari
gerekmektedir. Bu durumun
gecici oldugu unutulmamalidir.

Bunlarin disinda sirketlerde
kaliplagsmis bazi kavramlarin
tekrar disunilup gtinumiz
kosullarina adapte edilmesi
gerekmektedir:
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M BUROKRASI

M VERIMLILIK

B MALIYETLERI KISMA
yerine MALIYET YONETIMi

Sirket ici hiirokrasi yerini
dijital biirokrasiye birakmamal!!
Blrokrasi, isletme ici kati
prosedirlere dayanir. isletmede
birokrasinin azaltilmasi hem is
akislarini hem de kaynak
tahsisini hizlandirir. Kontrol
edilemeyecegi dislnilen bir
riskle karsilasildiginda ¢6zim
Uretebilecek en yakin kisiye daha
hizli ulagiimasini saglar.
Bugtinlerde sirketlerin bircogu
evden calisma sistemine gecmis
ve calisanlar evlerinden islerini
yapar duruma gelmistir. Bu
durumun mevcut sistemi devam
ettirmek adina bazen dijital
biirokrasi yaratabilecegi
unutulmamaldir. Sirketin evden
calismayi; siber giivenlik, veri
glivenligi, veri depolanmasi,
calisanlarin evden calismada
motivasyonlari gibi bircok
konuda destekleyerek etkin hale
getirmesi gerekmektedir.

Sadece verimlilik yerine
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giivenilirlige de odaklanmalyiz?

Sirketler verimliligi artirmayi
bdylece gereksiz maliyetleri kisip
kaynaklari daha etkin bir sekilde
yonetmeyi amaclar. Fakat en iyi
yonetilen tedarik zincirlerinin
bile yangin veya dogal afet gibi
olaganistii durumlarda olusan
kaynak kitligindan zarar gérmesi
kacinilmazdir. Bu nedenle
glinimuzde verimlilik anlayisl,
yerini glivenilirlik anlayisina
birakmaktadir. Gucli bir
sistemin kuruldugu isletmede
sisteme duyulan gliven artar ve
risk ydnetimi otomatize edilmis
olur.

1970’lerde Toyota’'nin israfi
azaltmak icin gelistirdigi yalin
Giretim sistemi bilindigi lizere en
az stokla calisma ve siparis emri
geldiginde liretim yapma
prensibine dayanmaktadir. Fakat
bu yaklasimin isletmelerde
uygulanabilmesi icin hammadde
ve Urlinin tedarik sistemine
gliven duyulmasi sarttir.
Belirsizliklerin arttig
donemlerde operasyonel
risklerin y6netilebilmesi icin
olabilecek her senaryonun
detaylica distintlmesi ve

glvenilir 6nlemlerin alinmasi
gereklidir.

Yiiksek belirsizlik
donemlerinde ayrica yonetim
isletmenin risk istahini mutlaka
revize etmelidir. isletmenin
kendi operasyonlari bu
belirsizliklerden 6nemli
derecede etkilenmese hile
birlikte ticaret yaptig1 aktorlerin
de finansal durumu dikkate
alinmalidir. Tedarik zincirinde
veya alacaklarinin tahsilatinda
aksaklik 6ngorildigl takdirde
iskonto taninmasi, geri 6deme
siirelerinin yeniden
yapilandiriimasi gibi opsiyonlar
planlanabilir ve bdylece riskler
sistematik sekilde yonetilebilir.

Maliyetleri kisma yerine
Maliyet Yonetimine odaklanalim!
Kriz donemlerin sirketler
genellikle yonetici tecriibelerine
dayanarak bazi giderlerini kisma
ya da bitcelerinden ¢ikarma
egilimindedirler. Bu durum kisa
vadede nakit ¢ikigini
onlediginden gliniimiizde de
rastlanan klasik maliyet kisma
glidiistidlr. Ancak glinimizde
maliyet azaltma ya da maliyet
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kisma fayda/maliyet analizi
yvapilmadan uygulanirsa biiylk
sorunlari da beraberinde
getirmesi kacinilmazdir.
Sirketlerin genellikle kriz
durumlarinda azalttiklar gider
unsurlari; pazarlama, reklam,
egitim, temsil-agirlama, etkinlik,
bagis ve yardimlar,
sponsorluklar vb siralanabilir.
Sirketlerin, maliyet ve gider
unsurlarmin saglayacaklari
faydalari analiz ederek,
sureclere, sirketin toplumsal
roliine, kurumsal itibar
politikalarina, calisan saghgma
ve motivasyonuna odaklanan
gider kalemlerini azaltmak
yerine sirkete daha fayda
saglayici duruma getirmeleri ve
sabit ve degisken maliyet

analizleri sureklilikleri icin cok
onemlidir.

Sirketlerin kurumsal risk
yonetimi ile ilgili tim
parametrelerini yeniden
tanimlamalari ya da

olusturmalari saghkl olacaktir.

Bunu yaparlarken Tablo 3’deki
Kurumsal Risk Yonetimi
kavramsal cercevesinden
faydalanabilirler.

Sonuc olarak, tilkemizde
sirketler olarak da 6grenme
sirecinden gecmekteyiz.
Sirketlerimiz bu siirecten ne
kadar tecriibe cikarip bunlari
yapilarina entegre ederlerse
sureklilikleri konusunda ciddi
faydalar saglayacaklardir. Bu
surecte kriz yonetimi, kriz
similasyonu gibi bazi

kavramlarla daha fazla ic ice
yasayarak ve bu kavramlari
sirketlerimizin blinyelerine
kazandirarak risk yénetimini
sistemli olarak sirketin parcasi
haline getirebiliriz.

Ayrica pandemi bitince,
sirketlerin faaliyetlerine devam
etmelerinin bir diger
unsurunun da diinyadaki ve
tilkemizdeki ekonomik sartlar
olacagl, bu ekonomik sartlarin
neler olacagini kimsenin
bilmedigi sadece belirli
varsayimlarla tahminler
yapildigl unutulmamali ve
olumlu ya da olumsuz
senaryolara degil gercekci ve
bilimsel senaryolara gore
sirketlerimiz hazirhklarini
yapmalhdirlar.

Tablo 3: Kurumsal risk ydnetimi kavramsal cercevesi

Stratejik riskler

Piyasalardaki, ekonomik kosullardaki, yonetmeliklerdeki ve demografik degisikliklerin isletme
tizerindeki etkilerini belirlemenin resmi bir yéntemi var midir?

Yeni bir diriin gelistirmek hem kisa vadede hem de uzun vadede etkili midir?
Isletmenin iiriin yelpazesi miisterinin tiim finansal hizmetler deneyimini kapstyor mu?

Arastirma ve gelistirme yatirimlart rakiplerin riin gelistirme stireclerine ayak uydurabiliyor mu?

Mevzuat denetimleri ve bunlarin hisse fiyatt iizerindeki etkilerini karsilamak icin yeterli diizeyde
kontroller yaptltyor mu?

Operasyonel riskler isletme rasyonel karar alma modellerinin kullanilmasint egitimlerle tesvik ediyor mu?
isletmeye deger katan saticilar listesi hazirlanmig mi?
isletmedeki gérev ayrimlart uygun mu?

Isletmedeki nakit ve menkul degerler kontrolleri yeterli mi?

Finansal modeller belgelendirilip test ediliyor mu?
Teknoloji harcamalart icin belgelenmis stratejik planlar bulunmakta mt?

Hukuki riskler

Rakiplerin taklit etmesine ve hukuki ihtilaflara karst yeterince patent denetimi yapilyor mu?

Hukuki anlasmalara ve mevzuata uyum denetimleri yaptltyor mu?

Hukuki anlasmalar misteri gizliligini koruma ilkelerini kapstyor mu?
Dava agma ve edilme olasiliklart nedir?
Uriin kalite giivencesi iin alinan énlemler, isletmeye dava acilmamas! ve itibarin zedelenmemesi

icin yeterlimi?

Kredi riski

Kredilerdeki gelismelere ait istatistikler yeterli mi?

Uzlasma riskleri ne kadar etkin yonetilmekte?

isletme deger diisiikliigiine karst yeterli teminata sahip mi?

Tesvik edici Gicretlendirme sistemi kredi portfoy karliliginin karsiligint veriyor mu?

Yabanct varlik risklerine maruz kalma olastliklart gézetiliyor mu?

Piyasa riski

Olaganiisti durumlar icin yapilmis bir finansman plant var mi?

Varlik ve bor¢ yonetiminde kullantlan varsayimlar gézden gegiriliyor mu?
Ana hesaplar nakit akist bakimindan inceleniyor mu?
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Kisiye ozel beslenme
rehberi hazirladik

Girisimci Omer Ozkan'in kurdugu Enbiosis Biyoteknoloji, son yillarda gelisim gésteren
mikrobiyom biliminden ve yapay zeka teknolojisinden yararlanarak kisiye 6zel
beslenme rehberi sunuyor. Turkiye sonrast yurt disinda hizlt blytme hedeflediklerini
sdyleyen Ozkan, "Su an Dubaide bir ofisimiz var. Bu sene icinde Ingiltere, Bahreyn,
Katar ve Amerika'da sube acmay!t planliyoruz” diyor.

Mikrobiyom bilimi son dénemde yayginla-
san kisisel saglk calismalarinda oldukca
onemli bir yer teskil ediyor. Enbiosis Biyo-
teknoloji Yonetim Kurulu Baskani Omer Oz-
kan, kisiye 0zg beslenme, kisiye 6zg pro-
biyotik ve kisiye 6zgi ilag konularinin ge-
lecegin saglik teknolojisinin en onemli
bashklarr oldugunu ve bu konuda yapilan
Ar-Ge calismalarinin cok onemli oldugunu
belirterek: “Projemizi, kisisel beslenme
sonrasinda, kisisel probiyotik, kisisel tani ve
kisisel tedavi sireglerine dogru genisletmek
istiyoruz” dedi.

Kisiye 6zel beslenme rehberi fikri na-
sil ortaya ¢iktr?

Bugtin mikrobiyom modiilasyonu ile ya-
ni viicudumuzda bulunan mikroorganiz-
malari yonetip dagilimini degistirerek bir-
ok saglik probleminin 6nlenmesinin veya
tedavisinin miimkiin oldugunu biliyoruz. Bi-
zim amacimiz da kisisel sagligl mikrobiyom
modtlasyonu ile saglamak. Kisiye ozel
beslenme, kisiye Gzel probiyotikler ve bi-
yoterapdtikler (Biyoterapétikler hastalik-
larin tedavisinde ila¢ olarak kullanilan
mikroorganizmalardir. Bu organizmalar, do-
gadan izole edilmis veya genetigiyle oy-
nanmis bakteri veya virisler olabilir.) bu
modilasyonu saglayabilmenin yontemle-
rinden en énemli olanlar. Is planimiza go-
re bu saydigimiz drdnleri sirasiyla gikariyor
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“Salgwn, bagisikligin Gnemini gosterdi”

“Salgin bagigiklik sisteminin éneminin daha iyi anlagilmasina, vesile oldu. Gerek
salgin déneminde gerek salgin sonrasi insanlar en biyik yatirimi sagliklarina
yapacak diyebiliriz. Mikrobiyom dengesinin bagigiklik sistemi i¢in énemini
ozellikle son iki yilda ses getiren galismalardan da gérebiliyoruz. Bu yuzden
bagigiklik sistemi ve insan sagligl izerine galigan biyoteknoloji sirketleri igin
gelecek parlak gorimiiyor. Oncelikle yatirimeilarin gozdesi su an biyoteknoloji
girketleri. Bu dénem borsalarda hisse degeri artan girketler de keza saglik
teknolojileri alaninda faaliyet gdsteren girketler. Dinya'nin en biiyuk sirketleri
6nceden enerji sirketleriydi; son yillarda ise teknoloji sirketleri 6n plana ¢ikti.
Gelecek on yilda en biiyiik girketlerin biyoteknoloji firmalar: olacagl

éngoruliuyor.”

olacagiz. Beslenmenin insanlarin yasami-
nin en dnemli parcalarindan biri oldugun-
dan ilk 6nce buraya dokunmak ve bu alan-
da hizmet etmek istedik ve herkes tara-
findan kolayca uygulanabilecek, sirduri-
lebilir ve daha az maliyetli oldugunu di-
stindigimaz kisisel beslenme rehberini ilk
irin olarak ¢ikarma karari aldik.

Enbiosis'te yapay zekayi nasil kullani-
yorsunuz?

Viicudumuzdaki trilyonlarca mikroor-
ganizmanin genom, genom Uriinleri ve ¢ev-
re etkilerinin tamamina mikrobiyom diyo-
ruz. Biz ilk Grlinimiiz0 otuz bin insanin
mikrobiyom analiz verilerini ve bu insan-
larin her birinden yaklasik dort yize yakin
bakteri saglik iliskisi verisini kullanarak yap-
tik. Ayni zamanda kisisellestirilmis bes-

lenme rehberini olusturmak icin olustur-
dugumuz besin skorlarinda 267 besin kom-
pedani dzerinde besin-bakteri iliskisinin sag-
lik tizerinde etkilerini incelerek 2000 ma-
kaleyi taradik ve 240 besini besin skorla-
rimiza kattik. Bu kadar biyuk datayi isle-
yebilmek ve bu veriler arasinda iligki ku-
rabilmek igin yapay zeka algoritmalarindan
faydalandik. Bunu yapabilen Trkiye'de ilk,
diinyada ise birkac sirketten biriyiz.

Yurtiginde satiglariniz salgin done-
minde nasil bir seyir izliyor?

Diinya'nin saygin dergilerinden Natu-
re Aralik 2019 sayisinda gelecek 10 yilin sek-
lini degistirecek on teknoloji arasinda mik-
robiyom ve yapay zekay! da gosterdi. En-
biosis bu iki alani da kapsayan faaliyetler
yiriten ender sirketlerden biri. Ancak



OMER OZKAN

mikrobiyom kavrami Diinya'da oldugu gi-
bi Tiirkive'de de cok yeni. Biz sagligimizin
gelecegine sekil verecek bu bilimin Ttrki-
ye’'deki dnctiligini yapmaya, farkindaligi
arttirmaya calistyoruz. ilk triiniimiiz olan
mikrobiyoma dayali kisisellestirilmis bes-
lenme rehberi de oldukca yeni. Birkac ay
oOnce satislara basladik. Mikrobiyom dengesi
bagisiklik sistemi ile dogrudan iliskili. Sal-
gin doneminde bilinirligimiz bu vesileyle art-
t1 ve satislarimiza da olumlu etkisi oldu.

Yurtdisina satis yapiyor musunuz?
Hangi pazarlar hedefinizde?

Dijital alt yapimiz sayesinde isimiz yurt

disinda klonlanmaya misait. Bu sayede Tiir-
kiye sonrasi yurt diginda hizli bilyiime he-
defliyoruz. Ozellikle beslenme kaynakli
obezite ve obezite ile iligkili kronik hasta-
liklarin yaygin oldugu bélgeler 6nceligimiz.
Su an Dubai'de bir ofisimiz var. Bu sene icin-
de ingiltere, Bahreyn, Katar ve Amerika’da
sube acmay! planhyoruz. Amerika'da ben-
zer faaliyet gosteren rakiplerimiz hizl bi-
yiyor. Amerika pazari bizim icin oldukca
énemli. New York'ta korona virtisten kay-
nakli dlimlerin bu denli fazla olmasinin al-
tinda yatan sebeplerden birinin obeziteye
bagli kronik rahatsizliklar olduguna dair ya-

“Diinyada sayil sirketlerden biriyiz"

“Laboratuvar galigmalarimizin yam sira her gin bir 6nceki gline gore daha fazla
68renen yapay zeka algoritmamiz sayesinde birgok yeni tirtin ¢ikartabilecegiz.
Kurmug oldugumuz sistem ve alt yapimiz ile alaminda Tiirkiye'nin ilk ve tek
sirketiyiz. Dinyada ise benzer modelde ig yapan sayili gsirketlerden biriyiz. Bir
Tiirk biyoteknoloji gsirketi olarak insanliga fayda saglayan, deger iireten,
Kkigisellegtirilmig saglik teknolojileri ile insan sagligina yatirim yapan, gelecek
gekillenirken sagligin en 6nemli unsurlarindan biri olacak mikrobiyom

alaninda dinyanin sayili ve etkin biyoteknoloji sirketlerinden biri olmay1
amagliyoruz.” pek ¢ok hastali§a yakalanma riskini azaltiyor.”

yinlar var. Eylil'den itibaren bu Glkeler-
de satisa baslamis olacagiz. Sonraki yil-
larda ise faaliyetlerimizi Diinya'nin bircok
iilkesine yaymak istiyoruz.

Mikrobiyom alaninda farkli Griin ve
hizmetler planliyor musunuz?

Bu sene Agustos ayinda kisiye dzel
probiyotik 6nerisinde bulunacagimiz ek hir
artin ¢ikaracagiz. Boylece kisi kendi vii-
cuduna en uygun probiyotigi secebilecek.
Ayrica “ENIBOSIS Daily” ile catering sir-
ketlerine kisinin mikrobiyomuna dzel ye-
mek sunabilecekleri modil sunacagiz.
Gelecekte kronik hastaliklar ve kansere yo-
nelik erken tani kitleri de bizim en 6nem
verdigimiz driinlerimizden biri olacak. 2021
yihinda hamilelerde erken dogum riskini
ve hamilelik dénemi risklerini tahmin eden
tani kiti cikaracagiz. Su an tiikdriikten ak-
ciger kanserinin tanisina yonelik patent
basvurumuz var. AR- GE ¢alismalarimiz sa-
yesinde benzer bircok tani kiti ¢ikartaca-
g1z. Son olarak da kisisel tedavinin en
onemli parcas olan kisisel ilac dretimi he-
deflerimiz arasinda.
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Adimlan yardima
donustiiruyor

Dijital saglik uygulamast Helpsteps, adimlarinizin yardima déntsmesini sagliyor.
Uygulama kullanicinin gtinltik rutin olarak attigr adimlart saytyor ve giin sonunda kisa
bir reklam izleyerek adimlart yardima ¢evirmek mimkin oluyor. 100 bin kullaniclya
ulastiklarint sdyleyen HelpSteps Kurucusu Gozde Venedik, minimum 5 milyon
kullaniclya ulasmayt hedeflediklerini belirtiyor.

Hem spor yapip hem de birilerine yardimc
olmak ister misiniz? Sorunuzun yaniti evet-
se Helpsteps'in hikayesi ilginiz cekecek de-
mektir. Helpsteps, aslinda bir adimsayar sag-
Ik uygulamasi. Akilli telefonlara dicretsiz ola-
rak indirilebiliyor. Uygulama kullanicinin
giinliik rutin olarak attigr adimlari sayryor ve
kullanici glin sonunda kisa bir reklam izle-
yerek adimlarini yardima cevirebiliyor.
Dijital diinyaya uygun bir yardim plat-
formu kurmay! hayal eden kari koca Erkut ve
GOzde Venedik tarafindan kurulan Helps-
teps'in temelleri 2019 yilinda atildi. insaat
mihendisi Erkut Venedik ve uzun yillardir
enerji sektoriinde uzman mihendis olarak ¢a-
lisan Gozde Venedik, dijital diinyada bir
saglk uygulamasi hayallerini Helpsteps'le
yardimlagma platformuna dondstardi.
Gozde Venedik yola ¢ikis hikayeleri-
ni su sekilde anlatiyor: “Esim de ben de bir
sekilde tarafimiza ulasan yardim taleple-
rini geri ceviremeyen insanlariz. ihtiyac-
llara ulasmak icin bu zamanda en iyi yol
dijital ve gercek bir platform yaratmak di-
ye distindiik. Bu kadar cok dernegi bir ara-
da toplayan bir platform olusturmak ve da-
ha da 6nemlisi hi¢ para harcamadan in-
sanlara yardim edebilme duygusunu her-
kese yasatmak istedik. Bu konuda da diin-
yada bir ilk olduk.” Hacettepe Universite-
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si Teknokent'te proje zerine bir yazilim sir-
keti kuran kari koca ilk glinden bugiine ge-
ce glindiiz calisarak uygulamayr hayata ge-
cirdi.

Farkh dernekler var

Adimsayar saglik uygulamasi olan Helps-
teps farkli olarak adimlari yardima déniis-
tlriyor. Bunun i¢in gtin sonunda kisa bir rek-
lam izlemek yeterli oluyor. Uygulamanin ar-
ka planinda toplanan reklam gelirlerinin bir
kismi kisilerin attigr adimlara geri tanimla-
niyor. Boylelikle herkesin attigl adimin ma-
li bir degeri oluyor. Acilan yardimlasma plat-
formunda da insanlara attig bu adimlari di-

S

s

ledigi dernek ya da yararlaniciya bagislama
imkani sunuluyor.

Helpsteps'in bir dernek ya da sivil top-
lum kurulusu olmadigina dikkat ¢eken Ve-
nedik, “Bu yiizden kimseden para toplaya-
maz ve talep edemez. Kullaniciyla giivenilir
dernekleri ayni cati altinda toplamayr amag-
layan dcretsiz bir platformdur” diyor.

Kullanicilarii hem saglikli yasama tes-
vik eden uygulama, ayni zamanda hesap sa-
hiplerinin giin icerisinde attiklari adimlari gi-
ntin sonunda bagislama firsati sunuyor. Ba-
g15 ekraninda ise farkli kategoriler yer aliyor.
Sagduyu olarak adlandirilan bélimde; Kizi-
lay, AHBAP Platformu, Kansersiz Yasam Der-

negi ve Haciko yerini aliyor. Gonal Ver-
diklerim bashgn altinda ise; UCIM, Dilsiz
Dostlar, Diinya Isitme Engelliler Federas-
yonu ve Cocuklar icin Soyliyoruz gibi
onemli kurumlara bagis yapilabiliyor. Lis-
teye eklenmeyi bekleyen 15'e yakin kuru-
lug var. Alt yapr calismalari devam ediyor.

Sag Duyu ekraninda bir de bireysel bir
yararlaniciyerini aliyor. Bu yararlanicilar
4 icin belli bir adim bagigr hedefi konuluyor
ve bu hedefe ulagildiginda ihtiyacina go-
re belirlenen yardim islemi gerceklestiri-
liyor. Amaca ulagildiginda Sag Duyu ek-
raninda bir sonraki fayda bekleyen ya-
rarlanici icin yeni adim bagisi hedefi ko-



ADIMLARINI
YILIGE
EVIR!

nuluyor. Help Steps'te cok yakinda Visa alt
yapih “HS kart1” da devrede olacak ve kul-
lanicilar hesaplarinda biriken HS adimlarini
belirlenen kategorilerde de harcama olarak
da kullanabilecek.

Giinliik 100 milyon adim bagis!

3 0cak 2020'de tiim akilli telefonlara in-
dirilebilir hale gelen uygulamada, bugiine ka-
dar yaklasik 4 milyar 200 milyon adim ba-
gist yapildi. Bu bagislardan gelen reklam ge-
liriyle ortalama 20 bin TL'lik bir bagis yapil-
mis oldu. Su an da giinliik ortalama 100 mil-
yon adim bagisi yapihyor.

Uygulama simdiden uluslararasl plat-
formlara acilmig durumda. Su an diinyanin

her yerinden kullanilabiliyor. Toplam 61 {il-
kede aktif kullanicisi olan sirket, coklu dil se-
cenegiile diinya genelinde daha ¢ok insana
ulasmay! hedefliyor.

Tirkiye'den sonra en ¢ok kullanilan -
keler Almanya, ingiltere ve Azerbaycan, de-
vaminda Avusturya, ABD, Fransa ve Hollan-
dayer aliyor. Venedik, “Bunlar daha ¢ok yurt-
disinda yasayan Tirkler. Coklu dil secenegi
tamamlandiginda bu oranlar artacaktir” di-
yor. Hali hazirda uygulamanin yaklasik 100
bin civarinda kullanicisi var.

Uygulama su an Tarkiye ve hatta diin-
yada her ilkede es zamanli olarak kullanili-
yor. Hedef minimum 5 milyon kullaniciya ula-
sarak ¢ok daha biytik rakamlarda bagis top-

Korona giinlerinde
750 bin adim

Korona ginlerinde herkesin evde
oldugu bu dénemde de
Helpsteps’te faydalanmak
mumkun. Uygulama kapali
alanlardaki adimlar: da sayiyor.
Gozde Venedik, “Uygulama adim
atmak i¢in bir motivasyon oluyor.
Biz bu slirecte sosyal medya
hesaplarimiz Gizerinden ¢ok ciddi
farkindalik paylasimlary
olusturduk ve olduk¢a da
etkilesim aldik. Yine sosyal
medyanin gicinden
faydalandigimiz bu siiregte sosyal
medya hesaplarimiz izerinden
baglattigimiz meydan okuma
kampanyalariyla, canl yayin
sohbetleriyle kullanicilarin
birbirlerini tegvik ederek ev
igerisinde de hareket etmeleri igin
motive olmalarini saglamaya,
caligtik” diyor. Izolasyon siirecinin
bagladigl 23 Mart haftasindan
itibaren ortalama 750 bin
civarinda adim sayisina ulagildi.

layabilmek.

Bir ayda bir sandalye yerine giinde 10
tekerlekli sandalye alabilmeyi hedefledikle-
rini syleyen Venedik, “Ayrica uygulamanin
sadece Tirkiye'de degil tim diinyada en cok
kullanilan saglik ve sagduyu uygulamasi ol-
masini istiyoruz ve calismalarimizi bu dog-
rultuda gelistiriyoruz. Bu uygulamada bir ki-
sinin bile Gnemi cok biyiik. Aslinda cok kii-
¢iik gibi goriinse de adimlar birlesince cok
anlamli oluyor. Ne kadar ok insana ulagir ve
insanlar ne kadar cok adim atilirsa bu he-
deflerimize el birligiyle kisa siirede ulasabi-
liriz” diyor.

Dunyada en ¢ok kullanilan saglik uygu-
lamalari Tirkiye've de ayni popiilerlikle
diinya siralamasini takip ediyor. Ozellikle akil-
i telefonlarin kullanim yayginligr ve akilli sa-
atler ile olan entegrasyon sayesinde saglik
ve egzersiz uygulamalari Tiirkiye'de de ol-
dukga ragbet gorayor. Venedik, Help Steps'in
bu pazarda, kurguladigr motivasyon unsur-
lartyla rakip uygulamalarin 6niine gectigine
dikkat cekiyor. Yani standart bir adimsa-
yardaki gibi size sadece veri gostermek ye-
rine giinlik daha fazla adim atmaya tesvik
ediyor.
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KADIN G'nglMCl Ozlem Bay Yilmaz / cbay@ekonomist.com. ir

‘Buyl 10 franchise
vermey! plantyoruz

32 yasindaki kadin girisimci Seda Sezer Sahin'in temellerini Antalya'da attigl
1983Beyog|u Cikolata buglin Adana'dan Konya'ya kadar 15 subeye ulasti. Franhise
sistemiyle buytduklerini sdyleyen Sahin, " 2020 yilsonuna kadar bayi sayimizi 25e
yikseltmek istiyoruz. Iran, Suudi Arabistan, Kuzey Kibris Tiirk Cumhuriyetinden gelen
teklifleri de degerlendiriyoruz” diyor.

Seda Sezer Sahin, Dogu Akdeniz (niversi-
tesi ingilizce Halkla iliskiler ve Reklamcilik
Bolimu'nl Yitksek Onur Belgesi alarak bi-
tiren geng bir kadin girisimci. 32 yasinda-
ki Sahin, tiniversiteyi bitirir bitirmez istan-
bul'da 6nce TAV Kurumsal iletisim Bol-
mii’nde staj yapiyor. Hemen ardindan da
sektortn lider firmalarina medya danis-
manlik hizmeti veren bir ajansta medya so-
rumlusu olarak calisiyor. 2013 yilinda evli-
lik dolayisiyla Antalya'ya yerlesiyor. Bura-
da medya iletisim danismanlik hizmetinin
cok profesyonel olmadigini fark ediyor. Bu
alanda bir stire freelance olarak calisiyor.
Ancak sonra farkli bir alanda firsat yakalayip
girisimci oluyor. Seda Sezer Sahin ile kur-
dugu 1983Beyoglu Cikolata markasini ve he-
deflerini konustuk.

Cikolata isine girisiniz nasil oldu?

Bir gtin esimle Antalya'nin en popiiler
ve islek caddesinde yirtrken bir tramvay
sesi duydum. Bu tramvay sesi bana istan-
bul'daki Beyoglu cikolatasini animsatti.
Nostaljik meshur Beyoglu cikolatasinin An-
talya’da olmadigini fark ettim. Hemen
arastirmalara basladim. ilk olarak bu nefis
cikolatalari, kendimize 6zgl hazirlayacagi-

miz bir kahve ile misafirlerimize sunmali- S %
yiz diye diisiindiim. Once ekip kurdum. Ala- il SEDA SE R SAHIN
ninda deneyimli akademik egitimler veren ' o
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kahve egitmenleri ve cikolata ustalari ile
gorustiim. Bize ozel receteler ile cikolata ha-
zirlayabilecek cikolata fabrikalarinin kuru-
cu ve yoneticileri ile biraraya geldim. Bir fir-
ma ile anlasip dretim yapilmasina karar ver-
dim. Bu isten biyiik keyif aldigimi fark et-
tim.

Sonraki ne gibi gelismeler oldu?

Antalya'nin en islek ve popiiler cadde-
sinde 40 metrekare bir diikkan tuttum. Dik-
kan ayakkabi magazasl idi. Cikolata & kah-
ve sistemine dondstirmek cok ugrastirdi.
Dekorasyonundan, mendstne kadar her
alanda Beyoglu nostaljisini hissettirecek bu-
tik bir mekan olmalhydi. Siyahin asilligi ile
ahsap tonlarinin sicakhigini birlestirerek vin-
tage renklerle son dokunuglarr yaptim. Agil-
digimizda kafenin ontine Istiklal'deki gibi sa-
lag sandalye ve masalar koyduk. 15 masa-
miz var ama yetisemiyoruz. A¢ik mutfak sis-
temiile caliglyoruz ve mentimiiz meghur Kir-
ma Beyoglu cikolatasi, Beyoglu kahvesi,
diinya kahveleri ve Benmari usulil erittigi-
miz satld, bitter cikolatadan olusan bize Gzel
tathlardan olusuyor.

isi 6grenmek icin neler yaptiniz?

isi 6grenmek icin Antalya’da bazi otel-
lerde ¢alisan tatl, cikolata ustalariyla go-
rismeler, denemeler yaptim. Bunun yani si-
ra istanbul ve yurt disinda tiretim yapan ci-
kolata fabrikalarini gezdim. istanbul'da ci-
kolata workshoplarina katildim. Antalya’da
¢ikolata yapma konusunda bir seften egi-
tim aldim. Kendim de cikolata yapmayi 68-
rendim. Mutfagini bilmedigim bir isin sahibi
olamazdim. 1983Beyoglu Cikolata & Kah-
ve'yi actigim ilk giinden bayilik vermeye bas-
ladigim zamana kadar misafirlerimle hep bi-
rebir kendim ilgilenip, tim siparislerini ken-
dim hazirladim. Asil meslegim olan PR isi-
mi markama yansitmak beraberinde fark-
|| talepleri de giindeme getirdi. Antalya'da
kendi markamin PR'ini yaptigimi fark eden
markalar kendi markalarina yonelik danis-
manlik talep etmeye baslayinca ikinci giri-
simim olarak PERA Ulusal Medya iletigim
Danigmanlik ajansini hayata gecirdim.

Bayilik vermeye nasil bagladiniz?

2015 yilinda ilk subemi agtigimda franc-
hise sistemi ile biiyimek hic aklimda yok-
tu. Farkli sehirlerden gelen turistler ve An-
talyallardan gelen ‘Franchise vermeyi dii-

sinmiyor musunuz?’ sorusu, kafeye tele-
fonla gelen bayilik talepleri ile konu (ize-
rinde arastirma yapmaya basladim. Sistemle
ilgili 2 yil boyunca ekip kurma ve diger sii-
recler Uzerinde titizlikle calistim. Marka
franchise sartlarimizi belirledim. 2017 yi-
linda, ‘Bayilik veriyoruz’ diye herhangi bir
duyuru yapmadan kafemize gelip bayilik al-
mak isteyen Mugla'dan yatirimcimiza ilk ba-
yiligimizi verdim. Daha sonra Antalya, Mer-
sin, Adana, Balikesir, Yalova, Karabik, Si-
lifke, Konya, Kiitahya, Sanliurfa, Afyon, is-
tanbul olmak tizere kisa stirede 15 bayiye
ulastik.

Tercih edilmenizi neye baglyorsunuz?

Bunu en biyiik nedeni mentimiz(in ko-
lay yapilabilir olmasl, cok kalifiyeli bir per-
sonel ihtiyacimizin olmamasl... Bunun yani
sira ¢ikolata ve kahve bir tiiketiciyi ne ka-
dar mutsuz edebilir ki? Memnuniyetsizlik ris-
kimiz az, kar marjlarimizin yiiksek olmasi
kisa siirede biyimemize katki sagladi.

Franchise kosullariniz ne?

Markamiza yonelik franchise kosulla-
rimiz; 50 bin TL marka isim hakki bedeli ve
aylik cirodan yiizde 4 kar pay! aliyoruz. Gi-
risimcilerde aradigimiz en 6nemli ozellik isin
basinda durulmas...

Uretimi nasil nerede yapiyorsunuz?

Uretimi sehir disinda bilinen bir ciko-
lata fabrikasinda markama ozel hazirladi-

gim receteler ile vererek hazirlatiyorum. Ha-
zirlanan cikolata ve cesitleri 1983Beyoglu

Isini nasu gelistirdi?
TRENDLERI IZLIYOR Yurt dig1
ve yurt i¢ginde ¢ikolata & kahveye
yonelik trendleri takip ederek
bunun yani sira kendimiz de
dokunuslar yaparak surekli
menumuze yeni bir geyler
ekliyoruz.

YENI URUNLER Erittigimiz
bitter & siitll ¢ikolatalar: taze
meyvelerle birlegtirerek Beyoglu
Kralicesi, Tath Saksi, gubukta
cikolata, Cikolata Kulesi gibi yeni
Urunler, regeteler galigtik.

DUNYA KAHVELERI Yemege
duyulan saygimin kahveye de
duyulmas i¢in olugan 3'Unci nesil
kahve dalgasina yonelik
menimuzde yeni demleme
yontemleri ile taze ¢ekilen
¢ekirdeklerden hazirlanan dinya
farkl dinya kahve segenekleri
ekledik.

logolu olarak sadece markama 0zel hazir-
laniyor. Hijyen ve temizlik alaninda 6d(il alan
bir fabrika... Calisanlarin cogu kadin oldu-
gundan cikolatalar biiyiik 6zen ve titizlikle
hazirlanip paketlenip bayilerimize ulastiri-
liyor.

Hedefleriniz nedir?

Kendi emeklerim ile kurdugum mar-
kamin titizlikle calisilan 6zel recetelerle ha-
zirlanan ¢ikolata, tatli ve kahve cesitlerini
tim Tarkiye'de ve yurt disinda yayilmasi-
ni saglamak. 2020 yilsonuna kadar bayi sa-
yimizi 25'e yikseltmek istiyoruz. iran, Suu-
di Arabistan, Kuzey Kibris Tirk Cumhuri-
yeti'nden gelen teklifler var , degerlendir-
me asamasindayiz .

Isinizi tasimak istediginiz nokta nedir?

Kafe sisteminin yani sira AVM ve islek
caddeler icin olusturdugum endiistriyel
tescilli Beyoglu tramvayi seklinde self ser-
vis cikolata & kahve hizmeti veren kiosk mo-
deli olusturdum. Uzerinde uzun stire emek-
le calistigim bu modeli yurt disinda kalabalik
caddelerde olmasini saglayarak istanbul’un
Beyoglu semtini oradaki tutkunlarr ile bu-
lusturmak istiyorum. Bunun yani sira ciko-
lata tzerine byiik bir Gretim fabrikas ku-
rarak misafirlerime denenmemis lezzet-
lerden olusan essiz bir ¢ikolata deneyimi ya-
satmak istiyorum.

MAYIS 2020 GiRISIM 21



(0] {1 R4S Levent Gokmen Demirciler / lgokmen@skonomist.com. ir

‘Online satislarimiz
salginta yizde 30 artti

Tarkiye’nin en eski mobilya cargisi olan Mo-
doko, bugiin 150 bin metrekarelik bir alan-
da 350 magazaya ev sahipligi yapiyor. Dog-
rudan 5 bin dolayli olarak da 35 bin kisiye
istihdam yaratan Modoko, gectigimiz yil 50.
yihni kutladi. UR-GE projesine start vererek
Modoko’daki daha dnce hic ihracat yap-
mamis ya da cok az ihracat yapmigs 25 fir-
maya Modoko Akademi catisi altinda egi-
timler verildi. Modoko modelini yurt disina
tasimak dzere ¢alismalar ydrdtalda. Nisan
ayinda Dubai'de AVM projesi, yil icinde de
ABD’deki AVM projesi hayata gecirilecekti
ancak pandemi siireci buna engel oldu. Bu-
rada amag bu projelerle mobilya ihracati-
na yaklasik yiizde 10’luk bir katki saglamak
ve ‘Tdrk mobilyas’’ algisi olusturmaktl.
Modoko Bagkani Koray Caliskan, pandemi
nedeniyle projelerin ¢telendigini ancak bu
siireci online’a yatirim yaparak ve Cin'in kay-
bettigi pazardan pay alma stratejileri ge-
listirerek gecirdiklerini soyltyor. Korona-
vir(is sonrasinda bir nevi pazar kapma sa-
vaslarl baslayacagina dikkat ceken Koray
Caligkan ile sektori ve Modoko’nun hedef-
lerini konustuk.

Mobilya sektdriiniin hacminden bah-
seder misiniz?

Tarkiye'de gecen yil 50 milyar TL'lik mo-
bilya satisi gerceklesti. i¢ pazarda tiiketici-
ler 8 yilda bir mobilya degistiriyor. Toplu-
mun hizli tiketim aliskanhigr, konut satis-
larinin yikselmesi mobilya satislarini arti-
riyor. Son iki yildir insaat sektoriindeki du-
ragan dénemi mobilya sektori olarak his-
setmeye baglamistik. KDV indirimleri, son
ceyrekte konut satislarindaki artig sekto-
rimiizde hareketlenmeye neden olsa da
tim diinyayi etkisi altina alan koronaviriis
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Pandemi sureci ile durma noktasina gelen sektérlerden
biri de mobilya sektérii. Herkes ¢ikis yolu ararken, 350
magazaya ev sahipligi yapan Modoko, online satig, TV
lzerinden yayin gibi calismalarla satis artirma planlart
yaptyor. Sosyal medya Uizerinden satislarin etkisini cok
fazla hissetmeye basladiklarint anlatan Modoko Bagkant
Koray Caliskan, “Eskiye oranla online tizerinden
satiglarimizda yiizde 30'luk bir artig s6z konusu” diyor.

salginiihracat ayagimizda oldugu gibi ic pa-
zarda da etkisini gosterdi. Bircok sektor gi-
bi bizde durgunluk yasiyoruz. Digin sa-
lonlarinin gegici sire kapatiimasi sektord-
muzd etkiledi. Tdrkiye'de her yil yaklasik
550 bin ¢ift evleniyor ve bunun da sekto-
rimuze dogrudan yansimalari oluyor. Cift-
lerin ev kurmak icin ayirdiklari btce ise or-
talama 50 bin TL civarinda. Yatak odasl, kol-
tuk takimi, TV Gnitesi, yemek takimi vs. gi-
bi bir evin olmazsa olmazlari.

Pandemi sirecinde insanlar mobilya
bakiyor mu?

Sosyal izolasyonun saglanmasi adina di-

“Modoko modeli
yurtdisina tasinacak”

Turkiye'nin en eski mobilya
gargisi olan Modoko, gectigimiz
yil 50’nci yagini kutlarken bugin
150 bin metrekarelik bir alanda
350 magazaya ev sahipligi
yapiyor. Dogrudan 5 bin dolayl
olarak da 35 bin kigiye istihdam
yaratiyor. Modoko modelini yurt
digina tagimak tizere Dubai ve
ABD’de ¢alismalar yapiliyor.

giinlerin ertelenmesiyle birlikte ciftler ni-
kahlariniyapip diigiinlerini ya yaz ya da son-
bahar aylarina dteledi. Bu ciftlerimize driin
sevkiyatlari yapilirken yazin evlenecek ciftler
evleri icin mobilya bakmaya devam ediyorlar.
Bazilari koronaviriis nedeniyle evlerine se-
cecekleri mobilyalari online {zerinde seci-
yorlar. Son yapilan arastirmalara gore, evle-
necek ciftlerin sadece yiizde 4,5'u internet
{izerinden mobilyalarini segiyorlar.

Modoko olarak online alana girdiniz. Bu
yatirimla neyi hedeflediniz?

Koronavir(is nedeniyle satin alma alis-
kanliklarinda degisimler gdzlemliyoruz.
Trkiye'de online perakende 31,5 milyar TL
biyikltge ulastl. Yillik yiizde 401k bir bii-
yiime performansi gosteriyor. 1,3 milyar TL
ev ve dekorasyon kategorisinde gercekle-
siyor. Bu miktar su an az goziikse de vir(i-
stin tiketim aliskanliklarimizi degistirme-
siyle bu rakamin yukariya cikacagini 6n-
goriiyoruz. Sosyal medya hesaplarindan sa-
t15 yapabildikleri gibi biz Modoko olarak da
biinyemizde bulunan magazalarin satisla-
rini online Gzerinden gerceklestiriyoruz.

Satislariniz artirmak icin radyo ve TV de
actiniz...



Evet. Korona dncesinde 6nce radyonun
yatirimini yaptik. Haftada bir giin bir saat
canliyayin yaparak magaza sahiplerine sek-
torel bilgiler paylasiyoruz. Daha 6nce de on-
line tizerinden bir mobilya satisimiz vardi
ancak ¢ok fazla iroin yoktu. Simdi bu rtin-
leri fazlalastirdik, kampanyalar diizenledik.
Bir yandan gi¢lendirmelerimiz devam edi-
yor. Yine TV'yi de mart ayinda hayata ge-
cirdik. Dekorasyondan onerilerinden mo-
bilya turlarina, 1stil 1 mekandan zamansiz
tasarimlara kadar TV'ye giren her kisi mo-
bilyaya ve aradig her seye cevap bulabi-
lecek. Bizim burada hedefimiz insanlara agik
havada bir aligverig imkani sundugumuz ka-
dar evden cikamayacaklari durumda onli-
ne'da da onlarin yaninda oldugumuzu gos-
termek, yurt dist satislarini arttirabilmek ve
mobilyadaki online satislarin artmasini
saglamak.

Online yatinminizin satiglariniza yan-

simasi nasil oldu?

Tirkiye'deki tiiketicilerin dzellikle sos-
yal medyadan daha cok drdn inceleme ve
satin almaya yoneldi. Sosyal medya lze-

“Tiiketici icin
Modoko TV'yi actik”

Su anda bitin firmalarin iginde
olacagl pazaryeri mantigiyla
calisacak modoko.com Uzerinde
TUrkiye'nin en biyik mobilya
satis sitesini agmaya calisiyoruz.
Tuketicilerin daha rahat irin
almalar i¢in Modoko TV ad1
altinda yeni bir olusuma gittik.
Burada da magaza sahipleri kendi
magazalarimi ve Uriin gruplarini
tanmitirken hangi irinin hangi
Uurinle birlikte kullanilmasi
gerektigi konusunda dekoratif
oneriler paylasiyorlar.

KORAY CALISKAN

rinden satislarin etkisini ¢ok fazla hisset-
meye basladik. Bazi firmalarimiz ingiliz-
ce/Arapca dillerinde Griinlerini tanitiyorlar.
Eskiye oranla online Gzerinden satislari-
mizda ylizde 30°’luk bir artis s6z konusu.

Su anda online’da satislar ne durum-
da?

Ciftler mobilya alimlarini erteleyeme-
yecegiicin bu tarafta satislarimizda bir can-
lilik s6z konusu. Mobilya sektorii olarak e-
ticarete uzak bir sektér degiliz. Uzun za-
mandir firmalarimiz arasinda B2B olarak ad-
landirdigimiz sirketler arasinda internet tize-
rinden ticaret s6z konusuydu. Yaklasik 10
yildir da tiiketicilere online (izerinden sa-
tIs yapiyoruz. Mobilya kumasi, kalitesi gibi
faktorler nedeniyle online’dan cok magaza
tizerinden secime yonelik bir Urtin grubuy-
ken son donemlerde tiiketici aligkanliklari-
nin degismesiyle biz de yatirimlarimizi bu
alana dogru kaydirmaya basladik.

MAYIS 2020

GIRISIM 23



|
m Talip Yilmaz /tylmaz@ekonomist.com. ir

Frkek egemen sektorde
kadin patron oldu

Covid-19 salginin diinyada pandemiye ddniismesi
ile birlikte bireysel arac sahipliginin artacagi 6n-
gorliyor. Bu 6ngdri isiginda sifir aracllarin ya-
ninda ikinci el arag satislarinda da artislar bek-
leniyor. ikinci ele olacak taleple birlikte aragla-
rin bakim ve onarim hizmetlerinde de artis ya-
sanmas kaginilmaz olacak. Burada yedek par-
¢a sektortinde onemli bir yaganmasi da s0z ko-
nusu olacak. Aloparca.com 48 farkli otomobil
markasina ait orjinal ve yan sanayi yedek par-
¢a alternatifi ve 245 bin farkli parca cesidiile bu-
glin Tdrkiye'nin dnde gelen yedek parca e-tica-
ret sitelerinden biri. 100 binden fazla tiyesi olan
sitenin aylik ziyaretci sayisi 1,5 milyon ve aylik
20 bin telefon aliyor.

Yedek parca ile teknoloji

Sirketin kurucusu ve genel midurd ise (¢
kusaktir yedek parca isinde olan bir ailenin tem-
silcisi olan Ebru Ozlkii. MBA icin Avustralya'ya
giden ve reklam ve pazarlama alaninda bu il-
kede calisan Ozilk, Tairkiye'ye dondikten son-
ra da uluslararasi sirketlerde yoneticilik yapt.
2013 yilinda kendi isini kurmaya karar veren Eb-
ru Ozilki, aile isinden bagimsiz olarak yedek par-
caile teknolojiyi bir araya getirdi ve 2014'te Alo-
parca.com’u hayata gecirdi. Ozlk, erkek ege-
men bir sektorde otomobil yedek parca satigini
internete tagiyan ve basaril girisimcilik hikaye-
si ile yilin girisimcisi, fark yaratan kadinlar, al-
tin oriimcek gibi ddiiller kazandi.

Fiyat avantaji var

E-ticaret sektériiniin dinamik oldugunu
kaydeden Ebru Oziilk, sektdrde en cok tercih
edilen site olduklarini ziyaretci sayilarindan an-
ladiklarini kaydediyor. Bu sayinin diizenli olarak
artis egiliminde oldugunu ifade eden Ozilkii, bu-
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Erkek egemen yedek parca sektorinde bir kadin girisimci
Ebru Ozilkii, teknolojiyi de isin icine katti ve Aloparca.comu
2014'te hayata gecirdi. 100 binden fazla tyesi olan sitenin
aylik ziyaretci sayist ise 1,5 milyona ulastt. Oziilki, aylik 20 bin

telefon aldiklarint sdyliyor.

Dparc¢a:

- EDA OziiLkii

glin yiizde 40 sabit misterileri-
nin oldugunu anlatiyor. Ebru
Oziilkii yedek parca fiyatlariylail-
gili su degerlendirmede bulunu-
yor: “Pahali arabanin parcasi da
pahali olur diye bir algl var. Bu
kesinlikle dogru degil. Uretici
markalar belli ve fiyatlar birbi-
rine ¢ok yakin. Eskiden usta ne
derse o fiyat dogru kabul edilir-
di. Oysa simdi insanlar istedikleri
yedek parcayr dogru ve glveni-
lir bir sekilde, tstelik fiyat avan-
taji ile kendisi alabiliyor.”

Yedek parlg(a alirken

nelere dikkat edilmeli?

B Yedek parca araciniza uyumlu olmah

M Tercih ettiginiz yedek parca markasimnin
gtvenilirligini ve gegmigini g6z éniinde bulundurarak
marka se¢imi yapin.

M Internetten aligveris yapacaksanz konusunda,
uzmanlagmus sitelerden aliveris yapmayi tercih edin.
H Internet ortaminda sunulan gasi programlarina,
giivenmeyin. Internet sitesinden yedek parga satin
aliyorsamz mugteri hizmetlerini arayip sasiden
kontrol ettirmek sizi en dogru parcaya ulagtirir.

M Satin almman yedek parca, fatural ve garantili
olmalidir.

W Her zaman sifir yedek parca tercih edilmelidir.



MOBiL UYGULAMALAR Aysegll Sakarya Pehlivan /asakarya@ekonomist.com. ir

stedidiniz Grin
kapiniza getiriyor

Tamam App, teknoloji magazalarindan sokaginizdaki cicekciye kadar buyik ve kii¢k her tarll
isletmeden arzu edilen Grinun, istenilen adrese hizli bir sekilde teslim edilmesini sagliyor. 2019
yilinda Arabistanli bir yatirimct olan Abdullah Wasfi tarafindan Turkiye'de kurulan Tamam App,
Istanbul yapilanmasint tamamladiktan sonra Anadolu'ya acilacak.

Tm siparislerinizi kapiniza kadar getiren hizli
teslimat mobil uygulamalar son yillarin gozde gi-
risimleri arasinda yer aliyor. Koronavir(is salg|-
niyla birlikte bu uygulamalar tiiketiciler arasin-
da da hic olmadigl kadar popiiler olmaya bas-
lad1. Herkesin evde kaldigl koronavirtis glinle-
rinde bu uygulamalar hazir yemegin yani siraen
temel gidalardan, kisisel bakim drtinlerine ka-
dar evin biitiin ihtiyaclarini kapiniza getiriyor. Hiz-
I teslimat hizmeti veren Tamam App de bu gi-
risimlerden biri. Kendisi Giriin satmayan sirket,
teknoloji magazalarindan sokaginizdaki cicekciye
kadar biyik ve kiiciik her tiirli isletmeden ar-
zu edilen Qriindn, istenilen adrese hizli bir se-
kilde teslim edilmesini sagliyor. sirket 2019 yI-
[inin mayis ayinda Arabistanli bir yatinmei olan
Abdullah Wasfi tarafindan Tiirkiye'de kuruldu.

Tamam App'in yogun is temposu icerisin-
de yasayan kisilerin giinliik hayatlarindaki baz|
sorumluluklarina yardimei olmak (izere tasar-
lanmis bir mobil uygulama oldugunu sdyleyen
sirketin kurucusu Abdullah Wasfi, “2020 senesi
icerisinde hizmet verdigimiz bolgenin tim is-
tanbul'u kapsayacak sekilde bir gelismeyi ta-
mamlamasini planlyoruz” diyor.

Anadolu’ya agilacak

Tirkiye’nin de icinde bulundugu pandemi
teslimat sektoriindeki herkesi oldugu gibi Tamam
App’i de etkilemis durumda. Fakat, sirket bi-
yiimekte olan bir girisim oldugu icin hedeflenen
biyiime egrisi icerisinde ilerliyor. su an sadece

Odeme sistemini degistirdi

Tamam App, is modeli geregi sadece yiyecek, i¢c e@k degil bir ¢ & degerli i runde
tagtyor. Bu maddi ve manevi olarak deg eriyt ksek bir U ri n é olabiliyor. Bu nedenle
tamamen temassiz bir teslimat modelini uygulayamadiklarim sdyleyen Abdullah
Wasfi, “Biz teknoloji tirlinii de teslim edebiliyoruz. Bu U rfi nin teslim alindigindan ve
kabul edildiginden emin olmak zorundayiz. Ama bu su re¢ te mgafe korumak en
degerli unsurumuz. Arada mesafeyi koruyoruz. Bir dig er degisklik ise 6deme
sistemimiz konusunda oldu. Bu stire¢ tenakit 6 cme opsiyonumuzu kaldirip sadece
kredi karti ile uygulama igerisinden 6 dene kabul ediyoruz. Boylece nakit 6 dene ya
da pos cihaz kullammm gibi temas gerektirecek durumlarin olug maina izin
vermiyoruz” diyor.

istanbul ilinin Maslak, Levent, Kagithane, sisli,
Begiktas, Beyoglu, iskiidar, Kadikdy ve Atasehir
gibi belirli bolgelerinde hizmet veren sirket, ya-
kinda daha once de belirttigimiz gibi tim Is-
tanbul'a hizmet verecek seviyeye ulasmayl
planliyor. Ardindan hedef Ankara, izmir gibi se-
hirlere agiimak. Tamma App’in hali hazirda yak-
lagik 10 bin kayith kullanicisi var. Sirket bu ra-
kami kisa stirede artirmayr hedefliyor.

Tamam App, 15 kisilik cekirdek bir kadro ile
hizmet veriyor. biiyime dahilinde artan is yi-
kiiyle 2020 yilinda bu rakamin iki kat artiriima-
st hedefleniyor. Abdullah Wasfi, “Ofis kadrosu ha-
ricinde ofis diginda hizmet vererek ekibimizin en
degerli calisanlarindan olan, siparislerin giivenli
bir sekilde ve zamaninda misterilerimize ulas-
masini saglayan kuryelerimiz de mevcut. Her iki
tarafta da, ofis ici ofis disi, bolge-kullanici egri-
sinin artmasi dogrultusunda istihdam artislari da
muhakkak olacaktir” diyor.

ABDULLAH WASFI
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GARANTI BBVA PARTNERS

10 yilda 1 milyar tohum

topu toprakla bulusacak

Bireysel cevre bilincini arttirmaya yonelik teknolojik yontemler
gelistiren bir sosyal girisim olan‘ecording’i kuran Mert Karsliog|u,
‘ecoDrone’ teknolojisi ile geleneksel dikim yontemlerinden 55 kat
daha hizli dikim yapabiliyor. Karsliog|u, 10 yilda 1 milyar tohum
topu hedefimiz ile Turkiye'nin ve diinyanin karbon ayak izini

azaltmay1 hedefliyoruz" diyor.

Koronaviris salgini, yasadigimiz cevresel so-
runlarin sanilanin aksine ‘yerel’ degil, ‘evrensel
sorunlar oldugunu tiim diinyaya aci bir sekilde
gosterdi. Yalnizca yasadigimiz son salgin degil,
doganin dengesini bozan pek cok sorun, din, dil,
Irk veya sosyal statil gozetmeksizin tiim insan-
l1g1 etkiliyor. Bu sorunlari ¢6ziime kavusturabi-
lecek en onemli yol ise bireylerin ve toplumla-
rin biling ve duyarhligmin artiriimasindan
geciyor. Bireysel cevre bilincini arttirmaya yo-
nelik teknolojik yontemler gelistiren ve insan-
larin giinliik hayatlarr icerisinde uyguladiklari
aktivitelere cevreye duyarli ¢oziimler sunan bir
sosyal girisim olan "ecording"i kuran Mert Kars-
lioglu da iste boyle bir amagla yola cikan bir gi-
risimci. 1klim degisikligini durdurabilmek icin
diinyanin 1,2 trilyon agaca daha inhtiyaci oldu-
gunu dile getiren Karslioglu, ancak bunun mev-
cut agag dikme teknikleri ile saglanamayacagini
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styliyor. Bu nedenle ‘ecoDrone” teknolojisini
Tiirkiye'ye getiren Karslioglu, bu sayede gele-
neksel dikim yontemlerinden 55 kat daha hizli
dikim yapabildiklerini vurguluyor. “Bu dr{in-
miiz ile nihai hedefimiz perakende sektoriinde
satilan her Griind, her hizmeti veya ddedigimiz
her faturayl dogada ecoDrone ile bir tohum to-
puna yani bir agaca donisttirmeyi hedefliyoruz”
diyen Karslioglu ile ecording girisimini ve gele-
cek hedeflerini konustuk.

Sizi taniyabilir miyiz? Egitiminiz, ig tecri-
beleriniz?

Ben Artvin'de doganin iinde dogup, b-
yldiim, hatta ailem hala orada yagiyor. Cevre

—

konusundaki problemler o bélgelerde cok daha
on planda. Hidroelektrik santraller, madenler,
barajlar doganin biitiinligiine dokundu ve zarar
verdi. Bunlarin yaninda kiiresel iklim degisikli-
ginin etkisinin de arttigini gozlemliyorduk. Bi-
reysel olarak bir seyleri degistirebilecegimize
inanarak, hem mihendislik bilgilerimiz hem de
ilgi alanlarimiz dogrultusunda yola ¢ikarak bu
projeye basladik. Ben bilgisayar mihendisiyim,
ekibimizin de biytik cogunlugu miihendislerden
olusmaktadir. Universite yillarimda kurumsal
bir firmada sektor tecriibesi edindim. Akabinde
ecording girisimi dogdu ve kuruldugundan bu-
gline daha yasanilabilir bir dinya hedefimize



I

ulasmak Gzere ecording'in genel midrligi
iistlenmekteyim.

Ecording fikri nasil ortaya gIktr?

iklim degisikligini ve gittikce daha da his-
settigimiz etkilerini durdurmak igin ¢oziime
kendimizden baslamamiz gerektiginin farkin-
daydik. Ayni farkindalikla bu sorunun ¢6zimi
icin kalici degisime ancak her bir kurumun veya
bireyin bilinclenmesi ile mimkiin oldugunun
inaniyorduk. Ve bu yizden sirdirebilir tekno-
lojik coziimler uygulanmasi hedefi ile serive-
nimize basladik. Bugtin de birey ve kurum odakli
cevre teknolojileri gelistiren bir girisim olarak
somut sekilde iklim degisikligi ile micadele
edebiliyoruz.

Faaliyetlerinizden bahseder misiniz?

Zirih Teknoloji Enstitisi'nin yapmis ol-
dugu arastirmaya gore, iklim degisikligi ile mu-
cadelede en etkili yontemlerden birinin agac-
landirma  oldugu belirlenmistir.  iklim
degisikligini durdurabilmek icinse diinyanin 1,2
trilyon agaca daha ihtiyaci oldugu hesaplan-
mistir. Bu saylya geleneksel yontemlerle ulas-
mamizin neredeyse imkansiz olmasindan dolay!

Aram Ekin Duran / eduran@ekonomist.com.tr

hizli ve teknolojik bir alternatif gelistirdik. Boy-
lece ecaDrone Griindmiz icin calismalarimiza
baslamakla birlikte agaclandirma yontemlerin-
den olan ekim yonteminin de tlkemizde gelis-
tirilmesi icin calismalar strddrdak.

ecoDrone nedir, nasil ¢aligtyor?

ecoDrone, ecording tarafindan gelistirilen
agaclandiriimasi gereken ulagiimasl zor alanlara
havadan tohum topu atislari gerceklestiren in-
sansiz hava araglaridir. ecoDrone sayesinde
cok daha genis alanlarda operasyon gercekles-
tirirken, geleneksel dikim ydntemlerinden 55
kat daha hizli agaclandirma yapabiliyoruz. Bu
{irtinimz ile nihai hedefimiz perakende sek-
toriinde satilan her driini, her hizmeti veya
ddedigimiz her faturayl dogada ecoDrone ile bir
tohum topuna yani bir agaca donistirmeyi he-
defliyoruz. Ayrica sosyal medya hesaplarimiz
tizerinden korona viriisii kaynakli bu karantina
giinlerinde saglhigimizi ve umudumuzu yarin-
lara tagimasi amaciyla #EvdeKalOrmani kam-
panyamizi siirdiirmekteyiz. Sizin de tek ‘tik" ile
dogaya bir agac hediye etmeniz mimkin. Tek
yapmaniz gereken ise #EvdeKalOrmani etike-
tiyle bir paylasim yapmak! #EvdekalOrmani eti-
ketiyle her bir paylasim bu ormanda
bir agaca donistyor.

Ciftciler ile nasil bir iletisi-
miniz var? Agac dikiminde is-
birligi yapiyor musunuz?

Biliyorsunuz, iklim degisikli-

ginden en ¢ok etkilenen insan gruplarindan biri
de tasrada yasayan insanlar. Tohum toplarinin
dretimi icin 6zel materyaller gelistirdik. Once-
likle, ekim sahalarimiza yakin bolgelerdeki koy-
lerde yasayan kadinlara bu materyallerin egiti-
mini veriyoruz. Onlar da bu sekilde tohum topu
diretimi yapiyor. Biz de bu kadinlardan satin al-
digimiz tohum toplarinin daha 6nceden harita-
landirma yaptigimiz operasyon sahalarina atig-
larini gerceklestiriyoruz. Bu sayede iklim
degisikliginden en cok etkilenen kadinlarimi-
zin gelir elde etmesini saglarken, iklim degi-
sikligi ile dogrudan micadele edebilmelerini
de saglyoruz.
Bugiine kadar ne kadar ekim yaptiniz?
Kuruldugumuz giinden bugiine ecoDrone
ile 120 binden fazla tohum topunu toprakla bu-
lusturduk.

Hangi hizmetleri veriyor?

ecordingApp: Diinya yararma
verilen gorevleri telefonunun
kameragi ile kanitladiginizda,
edindiginiz puanlarla,
anlagmali markalardan
indirimler ve édiller
kazandigimiz bir mobil
uygulamadir.

ecoDrone: ecording
tarafindan geligtirilmig
agaclandirilmas: gereken
ulagilmasi zor alanlara
havadan tohum topu atiglar:
gerceklestiren insansiz hava
aragclaridir.

ecording Social: iretilen
¢evre konulu igerikler,
dijitalde ve sahada yapilan
calismalarla birlikte hayatin
her adiminda gevre bilincini
yaymay1 amag edinen
platformdur.

Tohum ekme konusunda hedefiniz nedir?
10 yilda 1 milyar tohum topu hedefimiz

ile Turkiye'nin ve diinyanin karbon ayak

izini azaltmayl, uzun vadede ise Tiirki-

ye'de ve diinyada cevre bilincinden ve

cevre teknolojilerinden sorumlu sayil-
may! hedeflemekteyiz.

Garanti BBVA Partners programi ile hede-
finiz ne?

Garanti BBVA Partners kulucka progra-
mina yeni dahil olduk. Bu siire icerisinde Garanti
BBVA partnerliginde calismalarimizi iyilestire-
rek yarattigimiz sosyal etkiyi artirmak ve etki
alanimizi genisletmek istiyoruz.

*Sosyal girisimcilik hakkinda neler soyle-
mek istersiniz?

Sosyal girisimlerin ise her sirket gibi karlI-
ik amaci giiderken toplumda veya cevremizde
yer alan sorunlarin ¢6zmeyi amaglamasi sebe-
biyle cok degerli olduguna inaniyoruz. Boylelikle
elde edilen kar ile sorunlarin ¢oziimiine kulla-
nilirken, ele alinan sorunlara stirdirtlebilir ¢o-
ziimler Gretilebiliyor.
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DAN|$MANL|K Levent Gokmen Demirciler / lgokmen@eskonomist.com. tr
i K I N l t EE HEERE

DUSULAS! oLStUruyor

Sirketlerin 360 derece iletisim faaliyetlerini ytriten Markasanat, Markasanat
Business Akademi'yi hayata gecirdi. Markasanat Ajans Baskant Nevin Ozcan,
"Sirketlerin kurum kiltdrind olusturma, caliganlarin marka aidiyetini saglama, ekibin
kisisel gelisimine katki verme gibi bir dizi egitim sunmay! hedefledik’ diyor.

Profesyonel is yasaminda 25 yil boyunca ozel
sirketlerin iletisim stratejilerini yiiriiten,
kamu alaninda kurumsal iletisim direktor-
ltigti yapan Nevin Ozcan, bircok sosyal so-
rumluluk projesine imza atti. Yillar icinde
Markasanat'l kuran Ozcan, medya iletisimi
ve marka konumlandirma, itibar yonetimi
alanlarinda calismaya basladi. Bir yandan
Markahayat Dergi adi altinda yayincilik ala-
ninda, Markasanat Dijital ile de dijital tarafta
hizmetler verirken 2019'un son ¢eyreginde
sirketlere egitimler veren Markasanat Bu-
siness Akademi'yi hayata gecirdi. Markasa-
nat Ajans Baskani Nevin Ozcan ile Marka-
sanat Business Akademi’nin calismalarini ve
hedeflerini konustuk.

Markasanat catisi altinda neler yapi-
yorsunuz?

Medya iletisimi, itibar yonetimi ve mar-
ka konumlandirma alanlarinda calisiyoruz.
Misterimizin hedef is planini diizenliyor, bu
planlamaya uygun stratejilerle ulusal ve ye-
rel basinda haber olarak yer almasini sagli-
yoruz. Federasyonlar ve derneklerle ¢aligi-
yoruz. Onlarin yol haritalarint hedeflerine go-
re ¢izip, bilinirlik kazanmalarini sagliyoruz.
Sadece referansla calistyoruz. Calistigimiz fir-
malar bizi diger firmalara tavsiye ediyorlar
ve tavsiye edildigimiz firmalardan gorisme
daveti aliyoruz. Gelen her ¢alisma teklifini ti-
cari kaygilar adina kabul etmiyoruz. iyi ve ka-
liteli hizmet sunabilmek icin yilda 20 mus-
teriye hizmet veriyoruz. Markahayat Dergi
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adiyla yayincilik alaninda, Markasanat Diji-
tal ile de dijital tarafta hizmetler verirken
2019'un son ceyreginde Markasanat Business
Akademi'yi hayata gegirdik.

Markasanat Business Akademi'yi ku-
rarken neyi amagladiniz?

Yola ¢ikis amacimiz, kurum kiltdring
olusturma, calisanlarin marka aidiyetini sag-
lama, ekibin kisisel gelisimine katki verme
gibi bir dizi egitimler sunmakti. Ttirkiye'nin
kendi alanlarinda en biyik STK'larina, gi-
da sirketine hizmet veriyoruz. Marka yone-
timi yaptigimiz sirecte her kurum ve ku-

Pandemi sonrast
ayakta kalma
stratejileri

1. Degigime gok hizh ayak
uydurmak.

2. Korona sonrasinda daha, fazla
gorunir olup rakiplerden siyrilip
tiketicilere cevap verebilmek.
3. itibar ydnetimini iyi yapmak;
guvenilir, bilinir, akilda kalan
marka olmak.

4. Degigen trendleri yakindan
takip etmek.

8. Dijitale yatirim yapip,
aplikasyon Uizerinden Urin
satiglar: yapabilmek, hizmet
sunulabilecek yazilimlari ig
planlanina almak.

rulusun binyesinde barindirdiklari personele
gerekli egitimlerin verilmedigini fark ettik.
Sirketlerin sdrdtrtlebilirligi acisindan egi-
timin énemli oldugunu biliyorduk. Sektorde
yaptigi yenilikler ve degisimlerle kendini ka-
nitlamis her kurumun ve kurulusun egitim-
lerle kendisini stirdirilebilir kilmasi gere-
kiyor. Business Akademi ile bunu sagliyoruz.

Egitimlerinizi kimler veriyor?

Tiirkiye'nin en biiytik kurumlarina ver-
digi egitimlerle adindan soz ettiren Ogretim
Gorevlimiz Uzman Psikoterapist Refika Yaz-
gac ile birlikte egitimler veriyoruz. Her haf-
ta gerceklestirdigimiz egitimlerde Uzman
Psikoterapist Refika Yazgac kendine yardim,
Kardiyoloji Uzmani Prof. Dr. Ozlem Esen ise
saglik yonetimi konusunda bilgiler paylasi-
yor.

Calisma yonteminizden bahseder misi-
niz? Kag kurumla calistyorsunuz?

Kendi alanlarinda sektdrlerinin dnciisii
beg kurum ve kurulusla calisiyoruz. Yilda sa-
dece 10 kuruma bu hizmeti vermek istiyo-
ruz. Pandemi siirecinde egitimlerimizi he-
men online’a tasidik. Ozellikle evde kalinan
bu sirecte calisanlarin motivasyonunun
arttiriimasi, kendine yardim, verimlilik, ku-
rum aidiyet kimliginin kaybedilmemesi, ko-
rona sirecinin nasil yénetilmesi gibi konu
basliklari altinda egitimlerimizi vermeye de-
vam ediyoruz. Bir yandan da sosyal so-
rumluluk projemiz kapsaminda Ekonomi Ga-
zetecileri Dernegi tiyelerine online egitim-
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ler veriyoruz.

KOBI'lere, girisimcilere pandemi siire-
cini daha kolay atlatabilmeleriicin neler éne-
rirsiniz?

Her markanin kendine gore bir yol ha-
ritasinin olmasi gerekiyor. Bir markanin ko-
rona ya da bagka bir sirecte basaril bir yol
izlemesi, diger markalar icin gecerli bir du-
rum degil. Fakat genel bir degerlendirme
yapmak gerekirse, bu siirecte herkes giintin
kosullarina gore sirketini gelistirmek duru-
munda. Ekip ile marka arasindaki bag sag-
lamlasmali. Srekli koordineli calismak, ku-
rum aidiyet duygusunu gelistirmek gereki-
yor. Haftada bir kez tiim ekiple online top-
lantilar yapabilmek ama burada personelin
duygu durumunu yonetebilmek lazim. Ciin-
kii her birimiz duygusal olarak zor bir do-
nemden geciyoruz. Yine uzun vadeli plan-
lar yapmasinlar. (lkemizde her zaman de-
gisebilen konjonktdrel dengeler var. Eskiden

1yillik plan yapabilirken yakin gecmiste 3 ay-
Ik planlamalar yapar duruma geldik. Koro-
nayla birlikte bu planlar haftaliga dénme-
ye bagladl. Her hafta yol planlarini bir goz-
den gecirsinler. Dijitale hizlica adapte ol-
sunlar. Su an pek cok sektor, kapasiteleri-
ni ddsirerek calisiyor ancak koronadan son-
ra hizlica yeni déneme adapte olunup kap-
asite artinlacaktir. Yeni pazar arastirmala-
ri yapmak, mevcut pazarlara yeniden nasil
adapte olunabilecegi, insanlarin tiiketime
karsl olan mesafeli yaklasimlarina karsilik
onlara gtiven verebilmek énemli.

Pandemi siireci sonrasi firsatlari kolla-
mak icin KOBI'ler, girisimciler ne yapmalr?

Degisime direnmesinler. Geleneksel
modellerle sirket yonetme devri geride
kald. Sirket sahipleriisinin baginda ama her
kademede gorev alabilen, aktif bireyler ol-
mak durumunda. is modellemeleri calisan-
lara ve sartlara gore degisebilmeli. Ornegin;

icinde bulundugumuz stirecte, ihtiyaclari ve
ileride ihtiyag olabilecek sorunlari ok iyi goz-
lemledik ve hemen buna cevap verecek bir
is modellemesi olusturduk. Olusturdugumuz
is modellemesiyle ilerlerken koronayla is mo-
delimizi hemen dijitale tasidik. Degisime cok
hizli ayak uyduranlar bu stireci cok daha ko-
lay gecirip, stire¢ sonrasinda daha da gi¢-
lenecekler. Korona sonrasinda da firmalar
daha fazla gorinr olup rakiplerinden siy-
rilip tiiketicilere cevap verebilmeliler. itibar
yonetimi bu siirecte ve sonrasinda daha da
onem kazanacak; gvenilir, bilinir, akilda ka-
lan markalar ayakta kalacak. Degisen trend-
leri yakindan takip etsinler. Diinyada artan
ulus-devlet kavrami ve milliyetcilik duygu-
lari karsisinda yerli Gretim driinler daha da
deger kazanacak. Dijitale yatirim yapip, ap-
likasyon tizerinden trin satislari yapabile-
cekleri ya da hizmet sunabilecekleri yazi-
limlart is planlarina alabilirler.
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Evden calisma modeli is kaygisy, is glict verimliligi, is yasam dengesi gibi pek ¢ok
soruyu da beraberinde getirdi. Turkiye'nin ilk yerli performans dlcim programt Antizan
da bu slrecte sirketlere 6zel c6ztmler gelistiriyor. Programt olusturan Aydos Yazilim
Gelistirme ve Robot Teknolojileri Genel Mudurt Huseyin Sartyar, bu yil ylizde 30

blydmeyi ve yurtdisina agllmayt hedeflediklerini séyliyor.

Koronavir(is salgini hem kurumlar hem de
calisanlar icin yeni bir donemin kapisini ara-
ladi. Pek cok sirkette zaman zaman giin-
deme gelen evden calisma modeli bir an-
da zorunluluk haline geldi. Bu ani gecis si-
reciyle birlikte is kaygis, is gtici verimlili-
gi, is yasam dengesi gibi pek cok soru da
hem calisanlarin hem de sirketlerin giin-
demine oturdu. Haliyle bu déneme 6zel so-
runlara ¢6zamler gelistiren girisimler 6ne
¢ikmaya baslad.

Tarkiye'nin ilk yerli performans 6lcim
programi Antizan da bu girisimlerden biri.
Kendi alaninda diinyada ilk ve tek patentli
program olan Antizan, calisanlarin bilgisa-
yar kullanma etkinligini izleyen, siireleri 6l-
cen, puanlayan ve performansini belirleyen
bir yazilim. Calisan verimliligini 6lcen bu ya-
zilim isverenin endiselerini ortadan kaldi-
rirken ¢alisanlara verimlilige dayali zam,
prim gibi ek firsatlarin sunulmasini sagli-
yor.

Antizan 2010 yilinda kurulan Aydos Ya-
zilm Gelistirme ve Robot Teknolojileri’nin
istanbul Teknopark biinyesinde gelistirdi-
giilk yerli personel verimlilik programi. Bu-
giin ulusal ve uluslararasi pek cok kurumun
kullandigr Antizan’a, koronavir(is salgini
sonrasi ilgi iyice artmig durumda.

Aydos Yazilim Gelistirme ve Robot
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Teknolojileri Genel Maduri Huseyin Sarl-
yar, Ozellikle Koronavir(is sonrasinda hiz-
la gecilen evden calisma sistemi nedeniy-
le calisanlarin da isverenlerin de verimli-
lik konusunda kafalarinda soru isaretleri
olustugunu soyliyor. Sariyer, “Ozellikle ev-
den calisma sonrasinda sosyal medyadan
dizi ve kitap Gnerisi isteyen, sikildigini ya-
zan kisilerin olmasl isverenlerin de cali-
sanlarin da gercekten verimli calisiliyor mu
sorusunu giindeme getirdi” diyor.

Pek cok soru var

Bu stirecte hem calisanlar hem de is-
verenler agisindan pek cok yeni sorun or-
taya ciktl. Personelin evden calistigini
kontrol etmek icin stirekli e-posta gonde-
ren ya da farkl zamanlarda goriintlii ara-
yan yoneticiler var. Bu durum calisanlar ve
yoneticiler arasinda gerilime neden oluyor.
Evden calisan pek cok kisi ise ofistekinden
daha yogun calistiklarindan, saat ve gin
kavraminin artik yok oldugundan sikayet
ediyor. Bu sirecte sirketler, calisanlarimin
verimliliklerini dlcmek istiyor. Yeni diizen
ile ofis diizeni arasindaki farklihgr gérmek
ve bu stre¢ tamamlandiginda karar verir-
ken bu strecin dlclebilir hale gelmesi ge-
rekiyor. Personel verimlilik araci olan An-
tizan, kurumlara ve st yoneticilere cali-

sanlarini anlamlandirma ve verimliligini ol-
cerek kliselesmis zanlardan kurtariyor.

ster ofiste, ister evde ya da nerede ca-
lisilyorsa calisilsin yapilan isin verimliligi-
ni 6lcmek gerektigine dikkat ceken Sariyar,
“Calisanlar arasinda adaleti saglamak icin
de bu cok 6nemli. Antizan’la siire ya da ve-
rimlilik bazl calisan performansini analiz
edebiliyorsunuz. Calisan temelli kisisel ve-
rimlilik raporu, haftanin en verimli giinle-
ri gibi ¢iktilar alma imkani da sunuyor si-
ze. Pek cok sirketin performans odakli zam
yaptig su dénemde bu program adaleti sag-
liyor” diye konusuyor.

Sirket, kamu kurumlarindan bankala-
ra, cagri merkezlerinden uzaktan calisma-
ya elverigli sektorler basta olmak tizere bil-
gisayar kullanan ttim sektorlerden yogun il-
gi gortyor. Tarkiye'deki is yapis sekillerine
de uyumlu olan bu program sayesinde ve-
rimli calisanlarin zam disinda farklr sekil-
lerde ddillendirilmesi de saglanabiliyor. Sa-
riyar, bugtine kadar yaptigi calismalardan
yola ¢ikarak sirketlerde program ilk kurul-
dugunda genellikle calisan verimliliginin
yiizde 30’larda oldugunu, ancak program-
dan sonra verimlerin yiizde 70’lere kadar
ciktigini net olarak gordiklerini ifade edi-
yor. Sirketlerin verimliligi artirmak amaciyla
cogu zaman sosyal medyayi, ya da farkli si-



Antizan
nasul calistyor?

B Antizan programi aldiktan
sonra sure¢ sdyle ilerliyor.
Program 6l¢glim yapilacak tim
bilgisayarlara kuruluyor.
Yoneticilere de ayni zamanda
yoOnetici yetkisi olan bir program
kuruluyor. Kurumun ihtiyaglarina
gore tanimlamalar yapiliyor ve
sistem hemen galigmaya basgliyor.

W Bilgisayarlarin siurekli internete
bagl olmalar: gerekmiyor.
Kurulum yapildiktan sonra

1-2 haftalik siirecin ardindan,
Antizan’in egsiz makine 6grenmesi
algoritmasiyla tam uyum sagliyor.
Boylece verimlilik ve
performansta ciddi artiglar
gozleniyor.

B Sireg iginde bilgilendirme gibi
ozellikleri sayesinde, verimlilik
surekli artiyor. Antizan, belli
araliklarla yeni 6zelliklerini de
guncellemelerle kullanicilara
dizenli aktariyor. Bilgisayar
internete baglandiginda kendini
guncelliyor.

B Antizan’a karar vererek
baslayan kurumlarin ydneticileri,
Aydos Yazilim ve Robot
Teknolojileri tarafindan bir egitim
aliyorlar. Bu egitimde program
hakkinda bilgi aktarimi ve
kullanim konusunda, bilgiler
veriliyor. Sonrasinda ise Antizan,
stire¢ i¢inde her turlt destegi
vermeye devam ediyor.

teleri yasakladigina tanik oldugunu belirten
Sartyar “Calisanlarinizi kisitlamayan. Onla-
ri verimlilige tesvik edici Antizan uygulamasi
ile sirketinizin bir parcasi yapin” diye ko-
nusuyor.

Yiizde 30 biiyiiyecek

Antizan, bu yil yiizde 30 biiyiimeyi he-
defliyor. Sariyar, “Stirecin getirdigi ihtiyac,
yerli - milli imkanlarla Gretilen ve Tirki-
ye'nin is yapis tarzina uyumlu tek arag ol-
masindan dolayisiyla Antizan 6zelinde bek-
lentimizden daha fazla biyliyecegimizi go-
riiyoruz” diyor.

Tdrkiye'nin is alanindaki benzersiz ya-
pisina uygun olarak dretilen Antizan, stirekli
gelistirerek yeniliklerle de uyumlu hale ge-
tiriliyor. Bu nedenle sirketin onceligi Tir-
kiye'de biyiimek. Sirket, verimliligin dog-
ru olctilmesiyle calisanin hakkini almasi, is-
verenin kemiklesmis klise zanlardan kur-

HUSEYIN SARIYAR

tulmasini hedefliyor. Diger yandan va-
banci teknoloji sirketlerinin Antizan’a il-
gisivar. Bu yilin sonuna dogru Tirkiye'den
diinyanin bir ¢ok tilkesinde kullanilan per-
sonel verimliligini 6lcen bir arac olarak var
olmayi hedefliyor.

Aydos Yazilim Gelistirme ve Robot
Teknolojileri performans ve verimlilik
Olcimintn yani sira glivenlik odakli ca-
lismalar yapiyor. Veri giivenligi diinyada
oldugu gibi Trkiye'de de ciddi risk altinda.
Sartyar, “Gelistirmeyi sirdirdigimiz
akilli gtivenlik sistemi ile verinin kurum di-
sina cikisi engelleniyor. Ornegin, yetkisiz
bir kisinin kurum disina ¢ikardigi bir ve-
ri 6zel bir sistem tarafindan koruma al-
tina alinarak, ¢ikarilan dokiiman okunmaz
hale geliyor” diyor. Sirket, 2020 yili icin-
de personel verimliligi araci Antizan'in ya-
ninda, givenlik sistemini de kullanima
sunmayi amaglhyor.
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Gelin adaylar artik
Mafjaza gezmeyecek

Uzaklarin yakin oldugu dijitallesen dinya- - K{ltGriimizde 6nemli bir yeri olan gelinlik aligverisi,

da, online aligverise her zamankinden €a- 50\ 530131 diinyada. Gelinlik alisverisini online ortama
ha fazla ihtiya¢ duyuldugu bir dénem yasi-

yoruz. Gidadan giyime, mobilyadan elek-  tagtyarak vipgelinlik.com'u kuran Basak Unsal, ‘Gelin
tronik cihazlara kadar bircok konudabuti- - adaylarinin artik magaza magaza gezmesine gerek

caret yonteminisecfyoruz. Buna gefinlicalis- v iy o (Jnsal kurduklart sistemle, gelin adaylarinin
verisi de dahil. Gelinlik aligverisini online or-

tama tasiyan vipgelinlikcom kurucusuBa-  Siteden begendigi 5 UrinU arzu ettigi glin ve saatte
sak Unsal, “Gelin adaylarinin artik magaza adresine lsteyebildlgini soyluyor.

magaza gezmesine gerek yok. Evlilik arife-
sindeki herkes hayallerindeki gelinlik mo- “:'T‘ — "’_-—i B e, 1
dellerini siteye girip daha uygun fiyata in- — — f " T [\
celeyebilir, deneme sepeti olarak ifade et- w - \
tigimiz butonu kullanarak begendigi 5 tirti-
nd, arzu ettigi giin ve saatte adresine iste-
yebilir” diyor. Unsal ile girisimini ve he-
deflerini konustuk.

Vipgelinlik.com fikri nasil ortaya giktr?

Vip Gelinlik ile ilgili calismalara bir yil
once basladik. Faaliyete baslayali ise 2 ay
oldu. Bu fikri ortaya cikarmadan once
esimle birlikte bilimsel bircok arastirma ve
fizibilite yaptik. Hem Tiirkiye hem de Diin-
ya'da sektoriin aldigl pozisyon ve yeni sa-
tig kanallarina olan uyumunu inceledik. Ne-
reye bakarsak bakalim geleneksel ticaretin
yerini almaya hazirlanan e-ticaret ¢ikti kar-
simiza. Gin'de perakende sektord icin e-ti-
caretin toplam ticarete orani yizde 20, G-
8 (lkelerinin ortalamasi yiizde 9,8, Tirki-
ye'de ise bu oran yiizde 5 bandinda seyre-
diyor. Tirkiye, genc nifusu ve 6deme ka-
nallarina uyum ile bu ortalamayi gececek
gibi goriintyor. Buradan yola cikarak ge-
linlik alisverisini e-ticaret kanaliyla yapabilir
miyiz diye kendimize sorduk. Fakat gelin-
lik diger tekstil Grtinlerinden oldukca fark-
lilastyor. Kisiye 6zel olan bu driing, gelin
adaylarimiz tizerinde denemek incelemek

BASAK (iNSAL

32 GIRISIM MAYIS 2020



istiyor. Toplumumuz icin bir kiilt olan ge-
linlik aligverisini, sadece e-ticaret kanally-
la satmaya kalkismak bu kilttrin dina-
miklerini iyi okuyamamak olurdu. Biz de bu
pazari firsat olarak gordik. Deneme tale-
binin e-ticaret kanaliyla verildigi, evinde de-
neyip karar verilebilen, satin alma zorun-
lulugu olmayan bir hikaye olusturduk.

Sistem nasil calistyor, fiyatlar nasil?

Portal ile kisilere evden ¢ikmadan ya-
kinlarinin yaninda gelinlik deneme imkani
sagliyoruz. Sadece gelinlik degil, nisanlik,
abiye, bindalli ve aksesuar gibi kategorilerle
de hizmet veriyoruz. Vipgelinlik.com adin-
dan anlagilacag gibi gelinlik tizerine bir pa-
zar yeri platformu. Marka bagimsiz bircok
modelin goriiliip, fiyat ve dzellik mukaye-
sesinin yapildig bir mecra olarak tanimla-
yabiliriz. Gelin adayinin ve yakinlarinin ih-
tiyaci olan bircok Grtintn satisini ve hiz-
metini veriyoruz. Fakat ana is kolumuzu ge-
linlik olarak belirledik. www.vipgelinlik.com’
un giren bir gelin adayi siniflandiriimis ka-
tegorilere girip hayali olan gelinlik model-
lerini inceleyebilir, deneme sepeti olarak ifa-
de ettigimiz butonu kullanarak begendigi 5
drtind, arzu ettigi giin ve saatte adresine is-
teyebilir. Bu adimda satin alma islemi ya-
pilmadiginin altini cizmeliyim. Cizi bir dc-
ret karsiligl, 1,5 saatlik servis stiresinde, stil
danismaninin birikimi esliginde boy ayna-
stile konuma gidiliyor, gelinlerimiz sectigi
driinleri deneyimleme sansina sahip oluyor.
Fiyat olarak sisteme katilan firmalarla yap-
tigimiz anlasmalara da madde koyuyoruz.
Fiyat olarak msterilere garanti veriyoruz.
Magazalara gore daha uygun bir fiyata sa-
tiliyor. Markalarla yaptigimiz anlasmalarin
baglayicihgl bu ilkeye hizmet ediyor. Ayri-
ca 10S ve Android uygulamalarinin olmasi
da erisimi kolaylastiran diger bir etken.

Miisterilerden nasil geri donisler ali-
yorsunuz?

Ocak aymin ortalarinda aktif olarak sa-
haya indik. Reklam calismalari 6ncesinde ak-
sayan yonleri gorebilmek icin daha kapali
bir gurup ile bagsladik. Bekledigimizin tize-
rinde bir ilgi ile karsilastik. Subat ay! ile ak-
tif reklam stratejisi izledik. Penetrasyon ora-
nimizi gortince esimle dogru yolda oldu-
gumuza kanaat getirdik. Bu ise baslayali 2
ay olmasina ragmen Gye sayisinda 1000 ba-

“Hizmetimizi yakin temas olmadan veriyoruz”

“Salgimin Tirkiye'de etkilerinin bagladig tarihe kadar ekiplerin verimliligi
neredeyse doluydu. Bu kisa siire iginde ¢ok giizel hikayeler biriktirdik. Salginin
baglamas ile biz de odagimiza énce sagligi koyarak ara verdik. Ne
calisanlarimizi ne de gelin adaylarimizi riske atmak istedik. Gegen hafta i¢i
igleyigimizde kgiik bir degigiklik yaptik. Maske, dezenfektan gibi materyallerin
kullanimin zorunlu tuttuk. Servisimiz yakin temas olmaksizin yapiliyor.
Gelinliklerin giyiminde gelin aday1 ve ailesi daha aktif rol aliyor. Servis
sonrasinda demo gelinliklerini zarar vermeyen bir kimyasal ile dezenfekte

ediyoruz.

ofe L] L) (1] oo e
“Bayilik sistemi ile biiyiiyecegiz"

“Bvde Dene” hizmetini simdilik sadece Istanbul sinirlar iginde veriyoruz.
Tleride bayilik sistemini devreye sokarak bilyiik gehirlere de bu hizmeti
ulagtirmak istiyoruz. Gelinlik disinda kalan urtinleri mesafeli satig
sdzlegmesine uygun olarak e-ticaret kanaliyla vermekteyiz. Dolayisiyla hacim
cok olmasa da diger illere de bir sevkiyatimiz s6z konusu. Fakat
odaklandigimiz taraf “Evde Dene” hizmeti.

rajini gectik. iletisim calismalarimiza yeni
yeni basladik. Bu kanallarin hareketlenmesi
ileilginin artacagini distindyoruz. E-ticaret
kaltird bu sektore hep uzak kalmis. Daha
dogrusu bu kanala pek ihtiyac duyulmamis.
Gelinlik, denenerek alinan bir Giriin oldugu
iin bizim verdigimiz hizmet bu konuda fark
yaratarak yeni bir trend ortaya ¢ikarabilir.

Bugiine kadar kag geline hizmet ver-
diniz?

2.5 ay gibi bir kisa stire i¢inde 50'yi as-
kin ziyaret yaptik. Olmayan bir i modeli-
ne hayat vermek istiyoruz. O yiizden ken-
dimizi misteri kitlemize anlatmak ¢ok ko-
lay olmuyor. Bizim gibi B2C olarak ifade edi-
len kitleye hizmet veren firmalar icin rek-
lam cok Gnemli bir argliman. Mevcut ope-

rasyonel maliyetler ilk sirayi aldigi icin he-
niz arzu ettigimiz reklam bitcesi harca-
malarina ulagamadik. Bu stire zarfinda fi-
nansal yatirim alabilmek icin gerekli olan
calismalarimizi tamamladik. Bu yeni is
modeli kifayetini kanitlamaya bagladigr an
yatirim turuna ¢ikacagiz. Gicli bir finansal
altyapinin getirecegi reklam bitcesi ile cok
biyiik kitlelere ulasabilecegimize inaniyo-
ruz.

Fikrinizi yurtdisina agmay! disiiniiyor
musunuz?

Fikrimizi yurt digina agmay1 ddstng-
yoruz. Planlarimiz arasinda ilk olarak Azer-
baycan pazari var. Buradaki gibi “Evde De-
ne” hizmeti olmayacak. Vipbridally.com is-
mi ile klasik e-ticaret mantigini sinirlar gte-
sine aclyoruz. stelik yine bir ilk olarak sa-
tig sonrasi hizmetimizi e-ticaret e ile bi-
tnlestiriyoruz. Siparisi veren gelin aday-
larimiza anlagmali kargo firmalari ile orta-
lama 1 hafta icinde drdinlerini teslim ede-
cegiz. Fakat misyonumuz burada bitme-
yecek. Baki sehrinde olan temsilciligimiz
drdnlerin tadilat talep ve degisikliklerini ye-
rine getirecek. Bu da e-ticaretin henliz ge-
lismedigi bu tlkede bize olan giiveni artti-
racaktir. Bu is modelini sene sonunda Al-
manya ve Korfez llkelerine de yaymayl
planlyoruz. Bu sayede Tiirkiye’nin yilda 350
milyon dolar olan gelinlik ihracatina bizim
de bir katkimiz olacak diye distntyoruz.
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a mucedelede
er gelisurnyoruz

Bankacllik basta olmak tzere, finans sektort agirliklt yazilimlar gelistiren Softtech,
korona salgini stirecinde ortaya ¢ikan ihtiyaclara yonelik yeni tGrinlere odaklandt.
Softtech Genel Mudur Yardimcist Seniha Kogyigit, "YUz tanima ile termal kamera
coztmleri, tracking sistem, 6deme sistemleri, egitim, saglik alanlarinda ¢oztimler

Uzerine yurtdist ofislerimizle projeler gelistiriyoruz” diyor.

Teknoloji sirketi Softtech, 2006 yilinda Ig
Bankasi'nin istiraki olarak kuruldu. Sirket,
bugiin istanbul, Ankara ve Kibris'ta yer alan
ofisleri; San Francisco ve Sanghay’'da yer
alan teknoloji istirakleri, Almanya’daki fin-
tech kurulusu Maxi Digital ile 10 farkl lo-
kasyonda faaliyet gdsteriyor. Bankacilik bas-
ta olmak dzere, finans sektdéri agirlikli ya-
zilimlar gelistiren Softtech, korona salgini
sirecinde ihtiyaclara yonelik yeni Grtnler
tizerinde calistyor. Softtech Genel Madur
Yardimaisi Seniha Kogyigit, “iki ayr geride
biraktigimiz bu stre icerisinde Turkiye'den
once COVID-19 ile miicadeleye bagslayan dl-
kelerde yer alan Cin ve Amerika'daki isti-
raklerimizle farkli senaryolar dzerine ca-
lismaya baslamistik. Yiz tanima ile termal
kamera ¢Ozimleri, tracking sistem, ddeme
sistemleri, egitim, saglk alanlarinda ¢o-
zimler tzerine yurtdisi ofislerimizle projeler
gelistiriyoruz” diyor.

Softtech’den bahsedebilir misiniz?

Softtech, 2006 yilinda I Bankasi'nin
teknoloji istiraki olarak kuruldu. Onceligi-
miz insan, amacimiz insanlarin potansiyel-
lerini gerceklestirmelerine olanak saglamak
icin hayata zaman yaratmak. Bankacilik bas-
ta olmak tizere, finans sektéri agirlikli ya-
ziimlar gelistiriyoruz. Ozellikle, kredi garanti
¢0zmimiz, bankacilhk yazihmlarimiz ve
sermaye piyasalari yazilimlari en agirlikli
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“Korona icin Hackathon diizenledik”

“Sirket igerisinde “Hack the Corona” bagligiyla 48 saat siiren bir hackathon
dtzenledik. 22 ekibin katildig: 15 arkadagimizin mentorluk yaptig: yaklagik
100 kisilik katilimla ekipler, salginin olumsuz etkilerini azaltacak teknoloji
tabanl ¢dzUm Onerilerini ve prototiplerini hazirladilar. Canlh yayinla tim
sirketin de izledigi li¢ saat siiren jiiri sunumlariyla, dereceyi giren fikirleri
odullendirdik. Dereceye giren takimlar mesai saatlerinin ytuzde 20’sini
fikirlerini gelistirmek Uizere kullanabilecekler. Ayn1 zamanda yatirim yapmayi
dustindigumiz fikirleri de girket igerisinde inovasyon tiinelinin igerisine aldik

ve girket olarak sponsor olacagiz.”

irtin gruplarimiz arasinda yer aliyor. Ku-
rumumuz biinyesinde bulunan profesyonel
hizmetler ekibimiz ile de sektdr bagimsiz,
BPM, service now, ARP, veri Bilimi ve ana-
litigi ile misteri deneyimi araytizi yazilim
hizmetleri sunuyoruz.

2019 yilinda ne kadar biiyiidiiniiz? 2020
yil bilyiime hedefinizlerinizi revize ettiniz mi?

Softtech olarak biiytime stratejimiz ¢
temel iizerine kurgulanmakta. Yazilim hiz-
metleri, bankacilik ve sermaye piyasalari ya-
zilim dranleri satisi ve inovasyon. 2019 yi-
linda yakin gecmiste oldugu gibi yazilim hiz-
metleri alanimiz ciromuzun biiyik bir kis-
mini olustururken, yazilim aranleri sati-
sindaki artisimiz stratejimizle paralel ola-
rak oldukca yiiksek gerceklesti. 2020 icin
hedefimiz yurtdisi satislarimizi arttirmak ve
irin satislarimizin cirodaki payini yiik-
seltmek olacak. Su an igin 2020 ciro he-

deflerimizde bir revizyon 6n gormuyoruz.
Piyasada mevcutta devam eden sireci ve
musterilerimizin ihtiyaclarini yakindan ta-
kip ediyoruz. ikinci ceyrek itibariyle olusa-
bilecek konjonkttire gore revize btceler icin
calismalarimizi yapmaktayiz.
Koronaviriise karsi sirketlerin hayatini
kolaylastiracak bir yazilim gelistirdiniz mi?
Tarkiye'de ilk vaka aciklandigr an iti-
bariyle, bir ginicinde kademeli olarak uzak-
tan calismayi denedik. Tim testlerimizi ba-
sariyla tamamladiktan bir giin sonra alti
farkl lokasyonda olan Tirkiye operasyo-
numuz ayni giin uzaktan calismaya gecis
yapti. iki ayi geride biraktigimiz bu siire ice-
risinde Tiirkiye’den 6nce COVID-19 ile mii-
cadeleye baslayan tlkelerde yer alan Cin ve
Amerika'daki istiraklerimizle farkli senar-
yolar dizerine calismaya baslamistik. Yiiz ta-
nima ile termal kamera céziimleri, tracking



sistem, ddeme sistemleri, egitim, saglik
alanlarinda ¢ozimler tizerine yurtdisi ofis-
lerimizle projeler gelistiriyoruz.

Yakin zamanda piyasaya stirdigiiniz bir
ariin oldu mu?

Softtech olarak sadece Turkiye'de de-
gil, diinyanin dort bir yaninda yasayan va-
tandaslarimiza yonelik, onlarin hayatlarini
kolaylastiracak uygulamalari hayata gegiri-
yoruz. Bu hedefle yola ¢ikarak, Almanya’'da
faaliyet gosteren istirakimiz Maxi Digital ile
birlikte yurt disindan Ttirkiye'deki is Bankasi

SENiHA COKCiGiT

hesabina para transferi yapma imkani su-
nan “ParaGoénder” isimli bir mobil uygula-
ma gelistirdik. ilk etapta Almanya’da gecerli
olan uygulama ile Almanya’da yasayanlar,
misterisi olduklar Almanya’daki herhangi
bir bankada bulunan birikimlerini, subeye
gitmeden Tirkiye'deki hesaplara aktarahi-
lecek. Tim diinya olarak yasadigimiz bu san-
cili stiregte, mimkiin oldugunca evde kala-
rak sosyal mesafeyi korumak oldukca 6nem-
li. Bu dogrultuda ParaGonder uygulamamiz
tizerinden yapilan islemleri 30 Nisan'a ka-

dar tcretsiz gerceklestirdik. Onimiizdeki
ginlerde Almanya’dan bagladigimiz bu uy-
gulamayi diinyanin dort bir yanina yayarken
vatandaslarimizin hayatlarini kolaylastiracak
ve onlara zaman yaratacak uygulamalar ge-
listirmeye de devam edecegiz.

Bunyenizde kac kisi caligiyor? Yeni is-
tihdam saglayacak misiniz?

Mevcutta 1217 kisilik bir kadromuz bu-
lunuyor. 2020 icin yeni istihdam planlarimiza
devam ediyoruz. Mart ayr baginda duyur-
dugumuz yeni mezun yetenek yonetimi prog-
ramimiz olan Yetenek Kusagi sirecimiz de-
vam ediyor. Bu sene kisitli bir siire etkile-
simde kalmamiza ragmen 4 bin 200 bagvuru
aldik. Online olarak grup miilakatlari ve bi-
rebir gériismeler yaplyoruz. Bu tarafta hiz
kesmeden devam ediyoruz. Deneyimli kad-
rolarimiz icin de ise alim ihtiyaclarimizi on-
celiklendirerek istihdam yaratmayi hedefli-
yoruz. Ayni zamanda yurtdisi projelerinde
calismak Gizere remote calisma firsati su-
nacagimiz bir programi da baslatacagimizin
haberini de vermek isterim.

IK stratejinizden bahsedebilir misiniz?

Softtech’in insan odakli teknoloji sirketi
olmasi stratejisinden hareketle, Softtech ice-
risinde temelleri Ogrenme Cevikligi'ne da-
yanan, aracisizlastirma tizerine kurulu bir
stratejimiz mevcut. Stratejimizin Gc temel
tizerine kurguladik. Biz buna 3P diyoruz. Ya-
ni; People, Process, Product. People; tara-
findaki ana stratejimiz 6grenme cevikligi
yiiksek, merak odagl kuvvetli, degisim sti-
reclerini ve farkliliklari kapsayan, gelisimi
dikey degil yatay bir yolculuk olarak da go-
ren takimlar olusturabilmek. Process; sade,
yalin, tamami dijital iK uygulamalarr ile iK
sdreclerini aracisizlastirmak tzerine kur-
guladik. Bu noktada temel insan kaynakla-
ri uygulamalarimiz icin Success Factors (ize-
rinden ilerleyen ToucHr uygulamamiz ile si-
reclerimizi dijitallestirdik. Product kismin-
daise IK icin gelistirdigimiz Grtinler var. Per-
formans yonetimi icin dinamik performans
yonetimi uygulamamiz Mydash, dijital ge-
ri bildirim uygulamamiz Check in ve yete-
nek yénetimi uygulamamiz Diamond ize-
rinden ilerliyoruz. Tamami iceride gelisti-
rildigimiz yazihm Grtnlerimiz. Tim bu ca-
lismalarimiz da degerlerimizi merkeze ala-
rak ilerliyoruz.
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yerli irk yetistirdik

Kadin girisimcilerin alanlarinda fark yara-
tan atiimlari, basta yine kadinlar olmak tize-
re toplumun bir¢ok kesimine ilham veriyor.
Baltali Gida’nin kurucusu ve ydnetim kurulu
baskani Funda Ozer Baltal'nin girisimcilik
Oykisi de ozellikle saglikli beslenmeye
onem veren ve bunun i¢in dogal driin ara-
yisinda olanlaricin ilhan kaynagi yaratacak
cinsten. Hukuk egitimi alan ve asil mesle-
gi avukatlik olan Funda Ozer Baltali iin ki-
zinin dogumu bir déniim noktasi oluyor. Bu
suregte cocuklarin saglikli beslenmesinin ne
kadar énemli oldugunu fark eden kadin gi-
risimci, avukathk ciibbesini ¢ikararak tarim
ve hayvancilik alanina yatirim yapma karari
aliyor. Burada ozellikle kegi stti 6zelinde
arastirma ve incelemeler yapan Funda
Ozer Baltali; kei siitiinan, anne siittine en
yakin degerlere sahip siit olmasina ragmen
zorluklari nedeniyle yatirimcilarin ilgi gos-
termedigi bir alan oldugunu goriyor. Bu-
radan yola cikarak izmir/Seferihisar'da
ylizde 100 keci siitiinden giinluk st ve pey-
nir tretmek tzere Baltal Kegi Ciftligi'ni ku-
ruyor. Bugiin gelinen noktada kendine has
yerli keci irkiyla Baltali Gida, genis bir ke-
ci stitii ve driinleri gamina sahip. Uranler,
depodan ¢iktiktan sonra soguk hava depo-
luaraclarla Tarkiye’nin her yerine sevk edi-
lebiliyor. Funda Ozer Baltali ile Baltal GI-
da’nin oykdsund ve is planlarini konustuk.

Sizi tantyabilir miyiz?

Liseyi istanbul Amerikan Robert Ko-
lej'de, tiniversiteyi Dokuz Eylil Universite-
si Hukuk Fakltesi'nde tamamladim. Avu-
katlik stajimi tamamlayip kariyerime ban-
kacilikla basladim. Kizim Tirkan'in dogu-
mundan sonra ara verdigim kariyerime,
1997'de saraciye riinleri dretip ihracat ya-
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Girisimci Funda Ozer Baltali, kurdugu Baltali Gida
markastyla Turkiye'yi ilk kez ylizde 100 keci stittinden
yapllan katkisiz trtnlerle bulusturduklarint séyltyor.
2019'u16 milyon TL ciroyla kapatan sirketin 2020
hedefi ylizde 30 blyumek. Yiksek verimli 6zel bir keci
irkina sahip olduklarint vurgulayan Baltali, "Kendimize

has yerli irk yetistirdik” diyor.

pan sirketimi kurarak devam ettim. Kizimin
dogumundan sonra ¢ocuklarin saglikli bes-
lenmesinin ne kadar dnemli oldugundan yo-
la ¢ikarak 2007°de tarim ve hayvancilik ala-
nina yatirim yapma karari aldim. Faaliye-
ti stiresince Ege ihracatcl Birlikleri sektor
ihracat siralamasinda yer alan ve édller
almig bu isimi, benden sonra da ayni ba-
sarlyla sirdiiren bir yatirimciya sattim.
Baltal Gida’yi ne zaman kurdunuz?
Keci siitiiniin anne siitiine en yakin de-
gerlere sahip siit olmasina ragmen zor-
[uklari nedeniyle yatirimcilarin ilgi goster-
medigi bir alan oldugunu farkettim. Bu ne-
denle yola dnce iyi bir siit kecisi ki elde
etmek ve hammadde tedarigimizi en sag-
[Iklr sekilde saglamak icin bir keci ciftligi ku-

rarak ¢iktik. 2009 Ocak'ta diizenli olarak
ylizde 100 keci sitiinden giinliik siit ve pey-
nir tretmek tizere, izmir/Seferihisar/Diiz-
ce Koyi'nde ciftligimizi kurduk. 2010°da ¢ift-
ligimizle ayni arazide yer alan mandira ya-
tinmimiza basladik ve ayni yil icinde man-
diramizi tamamladik.

Uriin yelpazenizde neler var?

Bir ilki gerceklestirerek Tiirkiye'yi yiz-
de 100 keci sitiinden yapilan katkisiz
artinlerle bulusturuyoruz. Yiizde 100 kegi
sttl kullandigimiz trrtin yelpazemizde giin-
|tk pastorize keci sit, Seferihisar keci pey-
niri, kegi kasar peyniri, kegi biis, keci lor, ke-
¢i labne, keci tulum, light keci peyniri, ko-
lay yogurt, keci tereyag, keci siitiinden ke-
fir, keci sizme yogurdu bulunuyor.

“Tedarik sorunumuz yok"

“Koronaviris siirecinde Turkiye’de bir kez daha tarimin hayvanciligin ve
{iretimin énemi ortaya gikti. Bazi tilkelerde bog raflar, magaza ¢niinde kuyruk
goruntuleri varken TuUrkiye’de Uireticiler sayesinde stire¢ oldukca sakin ilerliyor.
Biz de herhangi bir tedarik sorunu yasamiyoruz. Yine ambalaj
malzemelerimizde stoklu galigtigimiz igin sorun yagamadik. Yerli tiretime ¢ok
daha fazla 6énem verilmesi gereken bir dénemdeyiz. Kayith Ureticiler olarak
devletimizin bu konuda destegini bekliyoruz. Devletin destegiyle kayith
Ureticilerin, her gegen gun buyUuyup daha ¢ok ureterek, toplum i¢in daha yararl

igler Uretecegine inaniyorum.”



“Hazmu kolay, besleyiciligi yiiksek”

“Kegi stit, igerigindeki yag ve proteinlerin inek siitiine gore farkl yapilariyla
dogal homojenize bir yapiya sahip. Bu sayede hem hazmi kolay, hem daha, iyi
sindirildigi i¢in besleyiciligi yiiksek. Anne siitiine yakin bir siit olmasi ve
giderek yayginlagsan laktoz alerjisinde doktorlarin regetelerine girmesiyle her
gun artan oranda tercih ediliyor. Ke¢i sitintn her bilegeni ayr: ayri fizyolojik
ve biyolojik 6zelliklere sahip. Bu 6zellikler, biyolojik sistemdeki dzel bazi
fonksiyonlar: diizenleyerek antioksidan etki yaratiyor ve ileriki yaslarda
gorulen seker, yuksek tansiyon, sismanlik, kalp-damar hastaliklar: gibi kronik
pek ¢ok hastaliga yakalanma, riskini azaltiyor.”

Urdnlerinizin fark yarattigi noktalar-
dan sdz eder misiniz?

Toplam 110 doniim arazi icerisinde 2
bin zeytin agaci olan ciftligimizde, yerli ir-
kin islahiyla kendi Gretimimiz olan ‘has-
taliktan ari’ sertifikal kegilerimiz st tre-
tiyoruz. Yuksek verimli 6zel bir kegi irki-
na sahibiz. Stt verimini en yiiksek seviyede
tutmak adina, kegilerimizi Saanen irkiyla
ciftlestirip Baltali'ya has yerli bir irk ye-
tistirdik. Kecilerimiz uzmanlarin gozeti-
minde kontrolleri yapilarak saghkl ko-
sullarda yetistiriliyor. Gida givenligi ba-
kimindan gerekli uluslararasi sertifikala-
rimiz var. Tarimsal zincir izerinde retti-
gimiz Urtinlerin katkisiz, en kaliteli haliy-
le tiiketicilerle bulusmasini sagliyoruz. Ay-
rica alerjik cocuklar ve yetiskinler icin ini-
versitelerle ishirligi icinde Grtin gelistirme
calismalari yapiyoruz.

Urtinleriniz nerelerde satiliyor?

istanbul'da ve Ankara’da iki ana ba-
yimiz bunuyor. Tlirkiye genelinde yerel ve
ulusal zincirlerde bakkal, sarkiteri, pera-
kende kanalinda drtnlerimizle variz. On-
line satigimizla da ttiketicilerle buluguyo-
ruz. Yine kapiya teslim yapan sirketlerin
ve ulusal zincirlerin sanal market uygu-
lamalarinda yer aliyoruz. Uriinlerimizi, de-
podan ciktiktan sonra soguk hava depo-
lu araclarla sevk ediyoruz.

2019'u ne kadarlik ciroyla kapattiniz?
2020 bilyGime hedefiniz nedir?

2019, ¢ok iyi ve basarili sonuglarla ge-
ride kaldr. Yillik bazda yiizde 30 biyidiik
ve 2019'u 16 milyon TL ciroyla tamamla-
dik. 2020 yil sonu icin hedefimizi yine ci-
ro bazinda yiizde 30 biiylimek ve ciromuzu
20 milyon TL'nin Gizerine ¢ikarmak.

ihracat planiniz var mi?

Hayir, yok. Ciinkd keci siitl yetersiz-
ligi nedeniyle i¢ piyasa talepleri oldukca
yiiksek ve odagimiz su an i¢ piyasa.

Kegi sttd ve driinleri pazariyla ilgili ne-
ler sdylersiniz?

Pazar su anda biytime trendinde ve
oldukea ytiksek bir ilgi var. Ttirkiye'de ta-
rim ve hayvancilik sektori biytik bir po-
tansiyele sahip. Tdrkiye'nin diinya ¢apin-
da bayik bir aktor olabilmesi icin dogru
kurgulanmis ishirliklerini gerceklestirme-
si biiyiik Gnem tasiyor.
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Ulkemizde Mart ayinin ilk
glnlerinden baslayarak
hayatimizi olumsuz etkileyen
Covid-19 salgini nedeniyle
ekonomik hareketlilik de
ciddi 6lciide yavasladi.
Bircok meslek kolundan
milyonlarca vatandasimiz
isini icra edemez hale geldi.
‘Normale dénmek’ konusunu
su an icin genelleme yaparak
tartissak da, aslinda hepimiz
biliyoruz ki kisa vadede
(6niimiizdeki 12 ay)
lokomotif sektérlerde normal
kosullarin ¢cok uzaginda bir
tablo ile karsi karsiya
kalacagiz. Girisimcilerimizi
zorlu ginler bekliyor.
Ulkemizin girisimcileri son
30 yilda ¢ok buyuk krizler
atlattiklarr icin kriz yénetimi
konusunda gelismis Ulkelerin
girisimcilerine kiyasla cok
daha tecriibeliler. Bu ayki
yazimda, cevremdeki
tecriibeli is insanlarindan
aldigim kriz yénetimi
tavsiyelerini soru-cevap
seklinde paylasiyorum.
Yazimin 6zellikle KOBI
girisimcileri icin yol gésterici
olmasi Gimidiyle...

Odeme ertelemesi isteyen
musterilere karsi nasil bir
tutum sergilenmeli?
Misterileri bu noktada
ikiye ayirmak énemli: 1)
geliri tamamen kesilen
musteriler, 2) geliri azalan
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musteriler... Geliri tamamen
kesilen musteriler icin “3 ay
erteleme” gibi taleplere hizl
bir sekilde teslim olmadan,
oncelikle “Benim de su anda
paraya cok ihtiyacim var,
simdi yuzde X’ini 6dersen,
kalan yiizde Y’sinden ben
vazgececegim” gibi
alternatifler denemekte
fayda var. Zira tecriibe
gOstermektedir ki, krizin
heniiz baslarinda 6deme
zorluklari yasayan
KOBIi’lerden ilerleyen
donemlerde tahsilat yapmak
cok daha zor olmaktadir.
KOBI’ler biiyiik firmalarin
sahip olduklari finansman
musluklarina sahip degildir,
bu nedenle daha kisa siirede
daha kolay iflas ederler. Siz
de bu nedenle olabildigince
cabuk alacaginizin bir
kismindan vazgecerek
tahsilat yapmaya
bakmalisiniz. Bugiin
alacaginizin 20’sinden
vazgecememek, yarin sizi
80’inden etmis olmasin...
Geliri azalan musteriler icin
ise “iyi dost kara giinde belli
olur” atasozi bu soruyu
cevaplamaya yeter. Gemiyi
zor da olsa yizdirebilecek
seviyedeki musterileriniz
icin vadelendirme
yapmanizda fayda var.
Misterinize zor giinlerde
sagladiginiz bu yardim
gelecekte sadakat olarak

fazlasiyla size geri dénts
yapacaktir.

Cahlisanlarinizi tcretsiz

izne ¢ikarmak icin

yeterince k6t kosullara

‘gercekten’ sahip
misiniz? Gectigimiz giinlerde
bir sanayici dostumdan beni
cok Gizen bir durumun
bilgisini aldim. Son 3 yilda
toplam 50 milyon TL vergiye
tabi kazang beyan etmis bu
sanayici dostumun sirketinin
aylk toplam iscilik maliyeti
yaklasik olarak 1.5 milyon
TL. Kabaca bir hesap
yaparsaniz, sirketin son 3
yilda biriktirdigi kazancinin
uzun aylar boyunca tim
iscilerin maasini 6demeye
fazlasiyla yettigini
gorebilirsiniz. Sizce bu
durumda tim iscileri Gcretsiz
izne cikarmak etik ve ahlakl
bir davranis oldu mu? Hele
ki miibarek Ramazan ayina
yeni girmisken. Kanun imkan
veriyor diye bir hak
kullanilmak zorunda degildir.
Yitirilen itibar milyonlar
harcasaniz tekrar yerine
gelmez...

Duran varhk
yatirimlarini ne zaman
yapmaliyim? Bir varligi
dip fiyattan alabilmek
cogu zaman sans isidir. lyi
fiyattan alabilmek ise sabir
isidir. Gayrimenkul gibi



varliklarin fiyat egrileri
gOstermektedir ki ,ciddi
talep daralmalarinin
yasandigl donemlerde iyi
sayllabilecek fiyatlar
daralma basladiktan en
erken 6 ay sonra ortaya
citkmaktadir. Bu nedenle,
yliksek tutarl duran varhk
yatirimi yapmay!i
disinliyorsaniz, yatiriminiz
bugtin icin hayati 6nemde
degilse, 6 ay kadar pusuda
beklemenizi tavsiye ederim.

Likidite yaratmak icin
duran varhk satmali
miyim? Bu sorunun bir
onceki soruyla
baglantili bir cevabi
bulunuyor. Blylk sirketlerde
CFO gorevinde bulunan bazi
kisilerin zor zamanlarda
yiksek maliyetli finansman
saglama sorumlulugundan
kagmak ve sonrasinda ‘ter
dokmemek’ icin sirketin
sermayedarlarini duran
varlik satmaya zorladiklarini
g6rilyorum. 15 birim faiz
maliyetini Gstlenmek
istemeyip, iyimser piyasa
kosullarinda 100 birim
degeri olacak varhklari
bugiin 50 birim degerden
elden cikarip sirkete likidite
sagladigini ve isinde basaril
oldugunu distinen CFO’lar
aslinda patronlarina 50
birim birden
kaybettiriyorlar... Ozetle, su
anda hayati bir gerekce
bulunmadikca sirketinize
likidite saglamak icin iyimser
piyasa kosullarinda deger
ifade edecek olan duran
varliklarinizi elden
cikarmamalisiniz.

Bankalarla olan iliskimi
nasil yénetmeliyim?
Kamu bankalari mi 6zel
bankalar mi? icinde
bulundugumuz dénemde
kamu bankalarinin 6zel

bankalara kiyasla daha esnek
kriterlerle ve kosullarla
finansman sagladigini net bir
sekilde goérebiliyoruz. Bu
nedenle, eger hentiz kamu
bankalariyla is iliskiniz yoksa
bunu baslatmak icin daha
fazla gecikmeyin. Diger
yandan, cok sayida bankaya
bolinmds islerinizi mimkan
olan en kisa siirede azami 2
bankada (1 6zel + 1 kamu)
konsolide ederek ilgili
bankalar nezdindeki s6z
hakkinizi giiclendirebilir,
bankacilik hizmetlerinden
daha iyi kosullarda
yararlanabilirsiniz.

Tedarikcilerim bana geri
cevrilmesi zor,
mikemmel teklifler
sunuyor. Kabul edip,
stok inga etmeli miyim? Son
glinlerde petrol piyasasinda
yasanan krizi takip ettiyseniz

imalatgilarin caresiz
hissettiklerinde ne pahasina
olursa olsun drinlerini
satmak icin agresif
kampanyalar uygulayacagini
siz de tahmin edebilirsiniz.
Dikkat ettiyseniz petroliin
fiyati cok diismiis olmasina
ragmen hala alan yok. Kisa
vadede talebin yilikselmesine
karsi ciddi bir gtivensizlik
var. Nisan 2020 petrol krizi
oérneklerin en kétiisi olmakla
birlikte yine de bir érnek
olarak 6niimiizdedir.
Dolayisiyla, makro dlcekte
belirsizlikler tavan
yapmisken, ucuz fiyattan stok
doldurup sonunda cok
kazanch cikacaginizi kimse
garanti edemez. Siz de
diizenli girdilerde normalin
Gstiinde bir miktar stok
yaparak avantaj elde edin,
ama daglar dolusu stok
yapma riskini almayin.
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JANUSYAN DUSUNCELER

DR. ISIL KESKIN SAHAN

Yaklasik iki aydir kiiresel salgin
sonrasi bizleri ve sirketleri
bekleyen degisimlerden
bahsediliyor. Hicbir seyin eskisi
gibi olmayacagi tahminleri
yaptliyor. Ozellikle ekonomik
gostergelerin 1siginda birtakim
ongorilerde bulunuluyor. Bir de
isin iletisimsel boyutu var. Peki,
bu konuda neleri diistinmemiz
gerekiyor? Kiresel salgin
sonrasina hazirlik kapsaminda
hem bireysel hem de kurumsal
iletisim sureclerimizi kalibre
etmeyi simdiden giindemimize
almayi salik veririm.

Aslinda genel itibariyle
‘kalibrasyon’ teknik bir kavram
olarak kullaniliyor. Kalibrasyon,
bir 6l¢l aletine dogru dlgcme,
ayarlama yetenegi kazandirmak
seklinde genel bir tanim
cercevesine oturtulabilir.
Eskiden herhangi bir seyi
tartmak icin tartinin
gostergesinin sifir noktasindan
baslamasi icin manuel olarak
kalibre edilirdi. Simdi ise hassas
tartilar sayesinde ayari 6nceden
yapilmig dl¢lim aletleri
kullanihyor. Kendimizin ve
sirketlerimizin iletisim
sureclerini kalibre edebilir
miyiz? Elbette...Neden
olmasin?...

iste su an icinde
bulundugumuz kiiresel salgin
iletisim stireclerini kalibre
etmek icin 6nemli firsatlar
sunmakta. Aslinda kriz
donemleri olmasada zaman
zaman bu kalibrasyonlari
yapmak insana gercekten iyi
geliyor. Bu zamana kadar bunu
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yapabilenlerin oldugu kadar
yapamayanlarin oldugunu da
fark ettim. Yapamamanin bir
dolu sebebi olabilir, bu kisiden
kisiye, sirketlerden sirketlere
degisebilen bir durum.

iletisim cok katmanh bir
suirec, bu siirecin icinde genel
olarak:

1. kendimizle olan boyut
(icsel iletisim boyutu),

2. cevremizle olan boyutu (is
pratiklerimiz dahil),

3. dijital teknolojilerin
bizlere sundugu imkanlar
sayesinde sekillenen iletisim
diinyamiz bulunmakta.

Fakat goriiyoruz ki ilk
katmanda (kendimizle olan
boyut) heniiz bir seyler daha
oturmamis. Sebebi nedir diye
dislintrsek belki de en temel
sebepler arasinda en iyi
bildigimizi sandigimiz yerlerde
yaniliyor olabilecegiz gercegi
olabilir. Bilmek emek
istiyor...Gecenlerde Nature
Dergisi’nde-bilim camiasi icinde
en glvenilir kaynaklardan
biridir- bir makale g6ziime
carpti: 1969 yilinda bundan 50-
51 yil 6nce, Amerika’da iki hatiri
sayili Giniversite enfeksiyon
hastaliklari bélimlerini
kapatmislar. Gerekce olarak,
enfeksiyon hastaliklarinda
olabilecek hastaliklara karsi her
seyi kesfettiklerini, bu alana
giren hastaliklara dair pek cok
seyi bildiklerini, bundan sonra
karsilarina ¢ikacak hastaliklar
olsa olsa bildiklerinin tiirevleri
olabilecegini, onlara karsi da
zaten nasil dnlem alacaklarini

Kuresel Salgin
Sonrasina Hazirlik

bildiklerini belirtmisler. Bakin
bugtin nelerle karsi
karsiyalar...isin boyle
olamayacag! asikar oldu...
Bilmedigimizi bildigimizde asil
bilme seriiveni o zaman
basliyor. i¢csel iletisim
sureclerini kalibre ederken ise
zihin, zeka, akil dinamiklerini iyi
anlayip anlamlandirmakla
baslamak gerekiyor. Her sirket
sahibinin, her yodneticinin, her
cahisanin kendi icsel
kalibrasyonu icin emek
harcamasi isin olmazsa olmazi.
Bunu yapmak sadece bireye
degil ayni zamanda sirketlerin
iletisim butinligiine katki
sagliyor ve kurumsal iletigim
alaninda yapilan caligmalari
gliclendiriyor.

Kuresel salgin glinlerinde
sosyal izolasyon ¢ok dnemli. Bir
o kadar 6nemli olan konu da
zihinsel izolasyon...bir bagka
ifadeyle zihni icerdeki
gliriltilerden-korku, kaygi,
umutsuzluk-izole etmeyi de
basarmak gerekiyor. Sirketlerin
is yapis bicimlerini agirhkl
olarak uzaktan ¢alisma
sistemleri ile maksimum
boyutta da sosyal izolasyona
dikkat ederek kalibre ettik. Peki,
sirket ici zihinsel izolasyon icin
ne yapiyoruz? Kurumsal
psikolojiyi iyilestirmeye
cahsarak, dayanikhihgimizi
glclendiriyoruz. Belirsizlikten,
korkudan, endiseden, kaygidan
kipir kipir olan zihinsel strecler
lizerine calisiyoruz. Gerek
bireysel gerek sirket ici iletigsim
sureclerimizi ayarlarken



baslangi¢ noktasi tam da
burasi. Her seyden dnce
zihnimizden pitrak gibi tiireyen
her tirlt dustince ve duygu
durumunun sadece bir ‘durum’
oldugunun idrakine varmamiz
gerekiyor. Hemen hemen her
sey zihnimizin Urettigi durumlar
ve neredeyse yine hemen
hemen hepsi hakikati icermiyor.
Zihnimizi kurcalayan durumlar
izerinden yeniden okumalar
yapmaya basladik¢a aslinda
bunlarin kemiklesmis zihin
kaliplari oldugunu fark
ediyoruz. Zihnin yanilsama
(illizyon)iiretmede ne kadar
basaril oldugunu
deneyimliyoruz. Gelin kuictk bir
egzersiz yapalim. Belirsizlik
kavramini yeniden okumaya
cahsalim. Rahat durmayan
zihnimiz bize belirsizlik tizerine
genelde olumlu olmayan bir
surd listeler olusturur, distopik
senaryolar hazirlar, hatta bu
senaryolar o kadar basarihdir ki
Hollywood sinemasina konu bile
olabilir. Amacim distopik
senaryolari itopik senaryolara
donustirelim demek degil.
ikisinin arasinda bir dengeye
oturtmak, yeniden okumalar
yapmak. Yeniden yapacagimiz
okumalarda belirsizlik lizerine
6rnegin su soruyu sorabiliriz;
“belirsizlik siirecinin” bereketi
liretme kapasitesi olabilir mi?
iletisimde, is yapis
bicimlerimizde, iyi yasam
felsefemizin gliclenmesinde vb.
konularda ne gibi genislemeler,
glclenmeler olabilir? Birazda
hakkinda hicbir bilgimizin
olmadigl seylere sabretme
becerimizi de gelistirmenin
Ozellikle kiiresel salgin sonrasi
iletisim streclerini kalibre
ederken kendimiz ve
sirketlerimiz icin faydali olacagi
gorustndeyim.

Cevremizle olan iletisim
sureclerinde ise; hatirlarsak bir
dénem cok yogun olarak sirket
y6netim sireclerinde, insan

kaynaklari siireclerinde “is-ev
dengesi” kavram seti cokca
tartisihrdi. Simdi bu siireclerde i¢
ice gecti adeta bir potada eridi.
Burada kisaca kamusal alan ve
6zel alan ayrimini hatirlatmak
isterim. Eski Yunan ve Roma
doneminde kamusal alan-6zel
alan ayrimi yoktu. Hatta 18. yy
ortalarina kadar ekonomik
surecler evden idare edilirdi.
Kamusal ve 6zel alan ayrimi
modernite’nin bir sonucu olarak
gelisti ve Sanayi Donemine denk
gelen dénemlerde olgunluguna
eristi. Tabi bir de isin icinde
internet teknolojilerini, sosyal
medyay! ve sosyal aglari
kapsayan giiniim{iz siber
kamusalliklari var. Kamusal alan
ve dzel alan ayrimiyla birlikte
bireylerin gerek 6zel hayatlarinda
gerek is yasamlarinda
birbirleriyle olan iletisim
surecleri de yeniden kalibre oldu.
Kiresel salgin sonrasi iletisim
sureclerinde yeniden bir degisim
olacak gibi gériintyor.
Sonuglarini orta ve uzun vadede
hep birlikte daha net bir sekilde
degerlendirecegiz. Benim bu
noktadaki en umut yikli
yaklasimim isbirliklerinin,

paylasimciligin, hepimiz
birbirimiz icin 6nemliyiz
bilincinin artmasi yoniinde, en
karamsar yaklasimim ise
yalnizlagsma sireclerinin
derinlesmesi yoniinde. Temassiz
gecirdigimiz stirecler bu
yalnizlasmayi umut ederim ki
duygusal temassizlik eksenine
evirmez. Bunun evirilmemesi
hepimizin elinde. Zihin, zeka, akil
l¢genini iletisim sureclerimizde
iyi anlamlandirabilirsek konfor
alanindan biyiime alanina dogru
bir yolculugun icinde olacagimiza
inananlardanim.

Son olarak siber kamusallikta
yasadigimiz iletisim
deneyimlerinin kalibrasyonuna
deginecek olursak su dénemlerde
“yasamlara sizma” ¢abasi ¢ok
fazla gérulmuyor. Yagam
bicimlerinin seyirlik bir meta gibi
alenilestirilmesi su dénem “out”.
Sadece ge¢cmise yonelik 6zlemleri
vurgulayan th (throw back)’ler
glindemini koruyor.

Kiiresel salgin sonrasi
iletisimde kalibrasyon konusu
hem kendimiz icin hem de
sirketlerimiz icin oldukca gerekli.
Baslamak icin ise en dogru
zaman: SiMDI...
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MALiI YUKUMLULUKLER TAKVIMI

11 Mayis Pazartesi
@ 16-30 Nisan 2020 Dénemine Ait Petrol ve Dogalgaz Uriinlerine iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin Beyani ve Gdemesi
12 Mayis Sali

@ 16-30 Nisan 2020 Donemine Ait Noterlerce Yapilan Makbuz Karsiligi Odemelere Ait Beyannamenin
Verilmesi ve Odemesi

15 Mayis Cuma

@ Nisan 2020 Donemine Ait Alkollii icecekler, Alkolsiiz icecekler, Tiitiin Mamulleri ve Makaronlara iligkin
Ozel Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Nisan 2020 Donemine Ait Dayanikli Tiiketim ve Diger Mallara iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi
@ Nisan 2020 Dénemine Ait Motorlu Tagit Araglarina iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin (Tescile Tabi Olmayanlar)
Beyani ve (demesi

@ Nisan 2020 Donemine Ait Ozel iletisim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait Banka ve Sigorta Muameleleri Vergisinin Beyani ve (demesi

@ Nisan 2020 Donemine Ait Kaynak Kullanimini Destekleme Fonu Kesintisi Bildirimi ve Odemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait Ticaret Sicili Harlari Bildirimi Verilmesi ve Odemesi

18 Mayis Pazartesi
@ 2020 . Gegici Vergi Donemine (Ocak-Subat-Mart) Ait Gelir Gegici Vergisinin Beyani ve Odemesi
@ 2020 I. Gegici Vergi Dénemine (Ocak-Subat-Mart) Ait Kurum Gegici Vergisinin Beyani ve Odemesi

20 Mayis Carsamba

@ Nisan 2020 Donemine Ait 5602 Sayili Kanunda Tamimlanan $ans Oyunlariyla ilgili Veraset ve intikal Vergisinin
Beyani ve Odemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait ilan ve Reklam Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Nisan 2020 Donemine Ait Miisterek Bahislere iliskin Eglence Vergisinin Beyani ve Odemesi ile Diger Eglence
Vergilerine iligkin Eglence Vergisinin Gdemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait Elektrik ve Havagazi Tiiketim Vergisinin Beyani ve Gdemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait Yangin Sigortasi Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Nisan 2020 Donemine Ait $ans Oyunlari Vergisinin Beyani ve Odemesi

27 Mayis Carsamba

@ 1-15 Mayis 2020 Donemine Ait Petrol ve Dogalgaz Uriinlerine iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi
@ Nisan 2020 Dénemine Ait Katma Deger Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Nisan 2020 Donemine Ait GVK 94. Madde ile KVK 15. ve 30. Maddelerine Gore Yapilan Tevkifatlarin Muhtasar ve
Prim Hizmet Beyannamesi ile Beyani ve Odemesi

@ GVK Gegici 61. Madde Uyarinca Hesaplanan Yatirim indirimi Stopajinin Beyani ve Gdemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait istihkaktan Kesinti Suretiyle Tahsil Edilen Damga Vergisi ile Siirekli Miikellefiyeti
Bulunanlar icin Makbuz Karsiligi Odenmesi Gereken Damga Vergisinin Beyani ve Odemesi

29 Mayis Cuma

@ 1-15 Mayis 2020 Donemine Ait Noterlerce Yapilan Makbuz Karsiligi Odemelere Ait Beyannamenin
Verilmesi ve Odemesi

1 Haziran Pazartesi

@ Nisan 2020 Donemine Ait Haberlesme Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait Mal ve Hizmet Alimlarina iligkin Bildirim Formu (Form Ba)

@ Nisan 2020 Donemine Ait Mal ve Hizmet Satislarina liskin Bildirim Formu (Form Bs)

@ 2019 Vilina Ait Kurumlar Vergisi Miikelleflerinin Vergi Levhasini internet Vergi Dairesinden Almaya Baslamasi
(1 Mayis-1 Haziran 2020)

@ 7020 Sayili Kanun Uyarinca Odenmesi Gereken 18. Taksit Gdemesi

@ Veraset ve intikal Vergisi 1.Taksit Odemesi

@ 7143 Sayil Kanun Uyarinca Odenmesi Gereken 11. Taksit Odemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait Dijital Hizmet Vergisinin Beyani ve Gdemesi

@ 2019 Yilina Ait Vergi Levhasinin internet Vergi Dairesinden Alinmasinin Son Giinii

@ Veraset ve intikal Vergisi 1.Taksit Odemesi

@ Denetim Kuruluslar Yetkilendirme Belgesi Yillik Har¢ Odemesi

@ Elektrik Uretimi Lisans Harclari Yillik Harc Odemesi

@ Nisan 2020 Dénemine Ait Turizm Payinin Beyani ve Odemesi
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