


AYNI D‹L‹ KONUfiUYORUZ
Türkçe Olimpiyatları tüm dünyayı bulușturdu. 130 ülkeyi temsil eden

çocuklar aynı dili konuștu. İstikbal bu organizasyona ‘Altın Sponsor’

olarak imza attı. Çünkü bu organizasyonun bizim için birden fazla ve

büyük anlamı var. Öncelikle bize kimliğimizi veren dilimize çok büyük

değer veriyoruz. Dilimizin tüm dünyada elçilerinin bulunması, bu el-

çilerin giderek çoğalması, dilimizin farklı coğrafyalarda da konușuluyor

olması, bizlerin ve ülkemizin dünyada daha yakından ve doğru tanın-

masına katkıda bulunacak. Gelelim ikinci nedene… Geniș anlamıyla

‘aynı dili konușma’nın ne kadar hayati olduğunu artık hepimiz biliyo-

ruz. Hele ki bizim gibi küresel rekabeti kendisine hedef biçerek adım-

larını atan bir topluluk için dünyayla aynı dili konușmak, olmazsa ol-

maz bir vasıftır. Boydak Holding’in, böyle bir kurum için çok kısa sa-

yılabilecek sürede hem ülkemizde hem dünya ölçeğinde gösterdiği

gelișmeyi düșünürsek, dünyayla aynı dili konușabildiğimiz de ortaya

çıkar. Sizler de bunu nasıl bașardığımızın yakın tanıkları, hatta bu sa-

vașın neferlerisiniz. İșimizin en bașından beri nasıl bir çalıșma anlayıșı

belirledik? Müșterilerimizin taleplerine kulak verdik. Onlara kendi

doğru bildiklerimizi sunmak yerine ihtiyaçları tespit ettik, zevklerini iz-

ledik; ihtiyaçlarını ve beğenilerini aynı ürünlerde birleștirdik. Bunu ya-

parken de rahatlığı, ișlevselliği, güvenliği ön plana çıkardık. Yani aynı

dili konuștuk. Uluslararası pazarlarda var olabilmek, var olmakla kal-

mayıp gelișebilmek istiyorsanız, zaten bașka hiçbir șansınız yok. Dün-

yadaki geçmiș trendleri bileceksiniz, bugünü iyi analiz edebileceksiniz

ve gelecekteki yaklașımları doğru öngöreceksiniz. Yani yine tekrarla-

yacağız, dünyayla aynı dili konușacaksınız. Küresel oyunculukta trend

belirlemek istiyorsanız, aynı dili konușmakla kalmayıp fark oluștura-

caksınız. İște Boydak Ailesi olarak hep birlikte nihai hedefimiz budur;

trend olușturmak.

Yolumuzda emin adımlarla ilerliyoruz. Biliyorsunuz çok kısa bir süre

önce Avrupa’nın en büyük mobilya üreticilerinden biri Fabryki Meb-

li Forte SA’nın Rusya ve Ukrayna’daki iki fabrikasını aldık ve üretici fir-

ma olarak sınırlarımız dıșına ilk kez adım attık. Öte yandan yurtdıșın-

daki satıș ağımız giderek genișliyor. Dergimizde de okuyacağınız gibi,

tecrübelerimize dayanarak yaptığımız öngörüler doğrultusunda, bu-

lunduğu bölgesel siyasi krize rağmen Lübnan’da iki mağaza açtık.

Çünkü krizi fırsata çevirebileceğimizi biliyoruz. 

Yüzümüzü yeni yatırım alanlarına dönerken, eski yatırımlarımız geli-

șerek sürüyor. Bildiğiniz gibi Almanya, Kuzey Ren-Vestfalya Eyale-

ti’nde 1997’de kurduğumuz Alfa Möbel șirketi sayesinde bu ülkeye

yılda 100 milyon avroluk ticaret hacmi olușturduğumuz için bizleri

onur ödülüyle onurlandırdı.

Hep birlikte iyi çalıșıyoruz ve birbirimize iyi haberler müjdeliyoruz. İna-

nıyoruz ki ülkemiz bizlerden sevinçli haberler almaya devam edecek.

Saygılarımla,

Bekir Boydak
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‹Ç‹NDEK‹LER

Geleneksel olduğu üzere bu yazımıza da iyi haberlerimizle bașlayalım. Öngörülü, özverili, daima umutlu çalıșmaların

devamında ödüller, takdirler, yeni yatırımlar birbirini izliyor. Ortadoğu’daki siyasi krize rağmen yatırımlarını sürdürerek

Lübnan’da iki mağazanın daha kurdelesini kesen İstikbal, Avrupa’nın lokomotif ülkesi olan Almanya’nın Kusey Ren-

Vestfalya eyaletindeki 17 yıllık yatırımlarının getirileri nedeniyle onur ödülüne layık görüldü. Yine İstikbal markamızın

altın sponsor olarak ev sahipliği yaptığı Türkçe Olimpiyatları’nın yol açtığı heyecana hepiniz șahit oldunuz. Dünya

çocukları Türkçe konuștu. Türkiye’de de Yönetim Kurulu Bașkan Vekilimiz Mustafa Boydak, VakıfBank ve Ekonomist

Dergisi’nin ‘Anadolu'nun En Etkili 50 İș İnsanı’ sıralamasında birinci seçilerek plaket aldı. Boydak Ailesi’nin birer ferdi

olarak hepimiz gururlandık. Bütün bunlar bașarıya, bilgiye, tecrübeye olan iștahımızı artırdı. Biz de, her zaman olduğu

gibi dergimizin bu sayısında da, bizleri iș hayatımızda ve özel hayatımızda zenginleștirecek konular belirledik. 

Ülkemizi etkilememiș olsa da, dünya küresel bir darboğazdan geçti ve hâlâ da sorunlarını çözmeye çalıșıyor. Her

büyük kriz beraberinde, kötü tecrübelerin bir daha yașanmaması için yeni düzenlemeler getirir. “Bugün dünya

ekonomisinde yașadığımız sorunlar nelerdir, ne tür değișiklikler yapılmalı, bizi nasıl bir gelecek bekliyor?” sorularının

zaman zaman aklınızdan geçtiğini biliyoruz. Aynı zamanda bilginin, bizleri bekleyen olası riskleri engellemek için

gerekliliğini de biliyoruz. Biz de bu nedenle aklımızdaki soruları, ekonominin en yetkin isimlerinden Prof. Dr. Asaf

Savaș Akat’a sorduk ve ilginç yanıtlar aldık. 

Gerek ülkemiz gerekse Boydak Holding olarak biz, dünyayı sarsan bu konjonktürden bașarıyla geçtik. Boydak Holding

yeni yatırımlarla büyümeye devam ediyor. Elbette bașarı çabasız gelmiyor. Bașarıyoruz, çünkü iyi iletișim kuruyoruz.

Dergimizin hemen her sayısında olduğu gibi, müșterilerimizle, çalıșanlarımızla kurduğumuz iletișimi daha da ileri

tașımak amacıyla bu kez kișisel gelișim uzmanı Oğuz Saygın’a kulak verdik. Saygın, bizlere, büyük farklılıklarımıza

rağmen nasıl daha iyi iletișim kurabileceğimizi tarif edecek. 

Dünya ölçeğinde iletișimin örneğini de ‘Ayna’ programıyla dünyayı bize, bizi dünyaya tanıtan gazeteci Saim Orhan’dan

dinledik. Orhan’ın deneyimlerini ilgiyle okuyacağınızı umuyoruz. 

Tabii ki iletișim tek bașına yeterli değil. İșimizin vazgeçilmez bir unsuru pazarlama. Yenilikleri izlemek için yine

pazarlama dünyasında bir tur atacağız. Kısıtlı bir bütçeyle en verimli pazarlamanın rotasını çizen ‘gerilla pazarlama’

yönteminin ufuk açacağını umuyoruz. 

Bu sayımızda yolumuz Balıkesir’e düștü. Bu güzel șehirdeki bayilerimizi ziyaretimizde öğrendik ki, son dönemdeki

reklamlarımızın etkisiyle, mağazalara giren müșteri sayısı artmıș. Bu reklamlardan birisi de, dergimizde çekim öyküsünü

okuyacağınız İstikbal reklamı oldu. Levent Yüksel ve Așkın Nur Yengi’yi bir araya getiren reklam, İstikbal markasının

șık, modern ve rahat çizgisini de tüketicilerimizin dikkatine sundu. 

Ve tatil bașladı. Özlemle bekledikleri tatile kavușan çocuklarımız dinlenecekler, eğlenecekler... Bu zaman dilimini onlar

ve bizler için keyifli bir hale dönüștürmek amacıyla hazırladığımız haberleri okumanızı öneriyoruz. Tüm yılın

yorgunluğunu atacağımız tatilimizin sağlıklı ve sorunsuz geçmesi için, ailecek yapabileceğimiz bir spor aktivitesi olan

doğa yürüyüșüyle ilgili bilgileri püf noktalarıyla sizler için derledik. 

Sağlıklı bir ramazan ayı, coșkulu bir Ramazan Bayramı diliyoruz ve Zafer Bayramı’nızı kutluyoruz. Yeni sayımızda

bulușmak üzere sağlıcakla kalın.   

Saygılarımla

Murtaza Durmuș/Yazı İșleri Müdürü
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DÜNYA VE B‹Z

Mevlana'dan, Yunus Emre’den fliirler okuyan, türkülerimizi seslendiren,
oyunlar›m›z› oynayan dünya çocuklar›, yeryüzünün dört bir yan›ndaki evlerine

dönerken, arkalar›nda kardeflçe birarada olabilme umudunu b›rakt›. En iyi
Türkçe ö¤renen çocuklar› ve gençleri ödüllendirmek amac›yla 2003’te 17

ülkeyle bafllayan Türkçe Olimpiyatlar›, dokuzuncu y›l›nda 130 ülkeyi kapsad›  

Orta Afrika’da iki kadın ve bir genç kız, sık

yeșillikler arasındaki toprak yoldan peș peșe

yürüyor. Bu küçük kafilenin en arkasında

kalan genç kız, çalılardaki kıpırdanmayı

hissedip olduğu yere çakılıyor. Gözleri çalılara

dikiliyor. Önce korku sandığımız ama

sonradan merak olduğunu anladığımız

duyguyla çalıları izlemeyi sürdüren gözleri,

nihayet pırıl pırıl bir gülümsemeyle

aydınlanıyor. Çalılıklardan çıkan sarı kaplan

genç kıza doğru koșarken, o da sevinçle

bağırmaya bașlıyor, “Sarı kızım… Güzelim

benim… Kurban olayım sana”. Afrikalı genç

kız kaplana sımsıkı sarılmıș durumdayken de

bu sözlerle, yani Türkçe’yle, zarif ama

ürkütücü hayvanı sevmeye devam ediyor.

“Neler oluyor?” diye kendinize sorarken,

durum açıklığa kavușuyor. Bu tanıtıcı filmdeki

ülke gerçekten Afrika; o gerçekten Afrikalı

bir genç kız, o kaplan gerçekten vahși

doğada geziyor. Bu tabloya uymayan tek bir

parça var; Türkçe. Ama Afrikalı genç kızın

ağzından çıkan sözcükler de gerçekten

Türkçe. 

İște Uluslararası Türkçe Olimpiyatları,

dünyanın, tam anlamıyla dört bir köșesinde

konușulan Türkçe’yi, bu dilin anayurdu

Türkiye’de bulușturdu. 

Türkçeder’in, dilimizin dünyada hak ettiği

konuma gelmesi ve daha yaygın șekilde

kullanılması amacıyla düzenlediği organizasyon

sonucunda Türkçe’nin, dünyanın tamı tamına

130 ülkesinin dilinde nasıl bir biçim aldığına

tanık olduk. Boydak Holding de, dünyanın

tam 130 ülkesinin temsilcilerinin Türkçe’yle

Türkiye’de bulușmasını sağlayan kurumlar

arasında yer aldı. İstikbal, Uluslararası Türkçe

Öğretimi Derneği tarafından bu yıl 'Gelin

Tanıș Olalım' sloganıyla dokuzuncusu

düzenlenen 'Uluslararası Türkçe

Olimpiyatları'nın altın sponsoru oldu. 

BOYDAK HOLDİNG'DE

OLİMPİYAT GÖSTERİSİ

Finali bașkentte yapılan organizasyonun

durakları arasında Boydak Holding de

vardı. Türkçe olimpiyatları gösterileri için

Kayseri'ye gelen, dünyanın farklı

ülkelerinden 57 çocuk, Boydak Holding'de

kahvaltı yaptı ve Boydak Holding

çalıșanlarına bir buçuk saatlik șahane bir

gösteri sundu. Boydak Holding Yönetim

Kurulu Bașkanı Hacı Boydak, ‘Ayna’

programının sunucusu Saim Orhan’ın

sunduğu ve büyük beğeniyle izlenen

gösteri ardından seslendiği öğrencilere

önemli bir hatırlatmada bulundu.

Öğrencilere Türkiye'de sadece yarıșma

için değil, aynı zamanda ülkeler arası iyi

ilișkiler kurma ve geliștirme misyonuyla da

bulunduklarını hatırlatan Hacı Boydak,

“Dünya gelecekte sizlere emanet. Sizlerin

de gelecekte barıș ve refah içerisinde

yașayacağınızı ümit ediyorum” dedi. 

KAYSERİLİLER 

SAHADAN TAȘTI

Olimpiyat coșkusu sadece Boldak

Holding salonlarında değil tüm Kayseri’de

yașandı. 9’uncu Uluslararası Türkçe

Olimpiyatları Kültür Șöleni kapsamında

düzenlenen ‘Kayseri Etkinliği’, Kadir Has

Kongre ve Spor Merkezi'nde yapıldı.

Ancak gösteri, Kayserililer’in yoğun ilgisi

nedeniyle spor merkeziyle sınırlı kalmadı. 

7 bin 200 kiși kapasiteli Kadir Has Kongre

Merkezi tamamen dolmuștu. Salonun

saha kısmı da kullanıldı. Ancak așırı ilgi

nedeniyle sayısız Kayserili dıșarıda kaldı.

Salon dıșına kurulan dev sinevizyon

ekranları, Türkçe Olimpiyatları’nda konuk

olan dünya çocuklarını stadyuma

giremeyen Kayserililer’e tașıdı. Stadyum

dıșında, stadyumdan daha büyük, yaklașık

10 bin kișilik bir kalabalık vardı. 

Kayseri etkinlikleri programına Endonezya,

Mozambik, Irak, Kazakistan, Kırgızistan,

Tacikistan, Arnavutluk, Norveç,

Türkmenistan, Moldova, Bangladeș,

Hindistan, Kenya, Tayland, Azerbaycan,

Nepal, Afganistan ve Azerbaycan’ın

Nahçıvan Özerk Bölgesi’nden toplam 57

öğrenci katıldı. 18 farklı ülkenin çocukları,

okudukları Türk okullarında öğrendikleri

Türkçe’yle Türkçe șarkı ve șiir söyledi.

Merkezde kurulan platformda gösterilerini

sergileyen öğrenciler, kendi ülkelerinin

kültürlerini, yöresel kıyafetlerini, danslarını

ve müziklerini de tanıttı. 

Enerji ve Tabii Kaynaklar Bakanı Taner

Yıldız, Kayseri Valisi Mevlüt Bilici, Kayseri

Büyükșehir Belediye Bașkanı Mehmet

Özhaseki, Boydak Holding Yönetim

Kurulu Bașkanı Hacı Boydak’ın da katıldığı

programın sunuculuğunu yapan, Ayna

belgeseli yapımcısı Saim Orhan’ın iki

yardımcısı vardı; Mozambik’ten

Bangiayana ve Endonezya’dan Aruni…

Bakan Yıldız’ın “Kayseri'de çok farklı bir

etkinlik düzenlendi” yorumu yaptığı

programda Olimpiyatlar Korosu sahne

aldı ve ‘Anadolu’ șarkısını bütün çocuklar

hep bir ağızdan söyledi. Azerbaycan

topluluğunun seslendirdiği ‘Sarı Gelin’

türküsü, büyük beğeni topladı.

Endonezya’dan gelen öğrenciler hem

kendi halk oyunlarını hem de Kafkas halk

TÜRKÇE’DE BULUfiTU
DÜNYANIN TÜM RENKLER‹ 

‹stikbal’in Alt›n Sponsor
oldu¤u Türkçe

Olimpiyatlar›’nda,
Türkçe’nin dünyan›n tam

130 ülkesinin dilinde
nas›l bir biçim ald›¤›na

tan›k olduk. 



oyunlarını sergiledi. Gösteri sırasında

Türkiye ve Endonezya bayrakları açmaları

salonu coșturdu. Tabii, Mozambikli

öğrencilerin Anadolu halk oyunları

gösterisi de… Hindistan’dan Mahimo

Ghosh ‘Barıș Güvercini’ni söylediği,

Türkmenistanlı Övezmurat Altıyev

‘Bülbül’ șiirini okuduğu program, Taner

Yıldız ve tüm protokolün de salonla

birlikte çocuklara eșlik ettiği ‘Yeni Bir

Dünya’ șarkısıyla son buldu.  

“KEȘKE BİR DAHA

YAȘAYABİLSEM”

Bu yıl Türkiye’nin birçok kentinde

gösteriler düzenlenen, șarkı, șiir gibi çeșitli

kategorilerde final coșkusunun yașandığı

Türkçe Olimpiyatları, anadillerinin dünyayı

bulușturduğu gören Türkleri gururlandırdı,

organizasyonun katılımcılarını

heyecanlandırdı. Uluslararası Türkçe

Olimpiyatları’nın bir takipçisi,

organizasyonun internet sitesine yazdığı

bir yorumda duygularını șöyle ifade

ediyor: “Her yıl daha da büyüyüp

güzelleșen bir çınar ağacına benzetiyorum

bu etkinliği. Dilerim en az çınar ağaçları

kadar uzun ömürlü olur. Her olimpiyatı

dört gözle bekliyor, tüylerimiz diken

diken, kalbimiz kuș gibi çırpınıșta,

izliyoruz.” Bir diğeri șöyle diyor: “Gidip

yerinde göremedim ama ben de en az

oradakiler kadar yüreğimde hissediyorum

ve hayretle takip ediyorum. Bu ülke ve

insanlık barıșı için yapılabilecek daha güzel

bir proje olduğunu da sanmıyorum.” Ve

diğerleri: “Hayal ediniz: Sizlerden hiçbir

beklentisi olmadan dünyanın çeșitli ve

uzak coğrafyalarında, kimsenin gitmediği,

olmak istemediği yerlerde bile tek hedef

Türkçe’yi, Türkiye’yi anlatmak, tanıtmak…

Bu emeğin sonucunda o gençleri

olimpiyatlarda izlemek, bizleri

onurlandırıyor, gururlandırıyor”; “Programı

izlediğim gün, bütün dünyayı gezdiğimi

düșünüyorum. O çocukları görünce çok,

ama çok duygulandım.”

Geçen yılki organizasyona katılan

Naweed Emamy de, bu yıl olimpiyatları

izlerken hissettiklerini samimi bir dille

anlatmıș: “Öncelikle bu büyük ve güzel

hatıralarla dolu organizasyonu

düzenleyenler sağ olsun. Ben 8’inci

olimpiyata katıldım ve çok güzel anlar

yașadım. Bazen kendi kendime, "Keșke

bundan sonra olimpiyatlar yapılmasa”

diyorum. Çünkü o güzel günleri

bașkasının yașamasını istemiyorum. Belki

kıskançlık, ama böyle istiyorum. Bazen de

dünyadaki herkesin bunu yașamasını

istiyorum. Keșke bir daha o günleri

yașayabilsem.”

DOKUZ YILDA 17’DEN 130’A 
Bu yıl 130 ülkenin temsil edildiği

Uluslararası Türkçe Olimpiyatları, dokuz

yıl önce yola 17 ülkeyle çıkmıștı. İkinci

yıl 24, üçüncü yıl 41, dördüncü yıl 83,

beșinci yıl 100, altıncı yıl 110, yedinci yıl

115, sekizinci yıl 120 ülkeyi kapsayarak

yola devam etti. İște bu yıl olimpiyatlara

katılan 130 ülke: ABD, Afganistan,

Almanya, Angola, Arjantin, Arnavutluk,

Avustralya, Avusturya, Azerbaycan,

Azerbaycan Nahçıvan Özerk

Cumhuriyeti, Bangladeș, Belarus, Belçika,

Benin, Birleșik Arap Emirlikleri, Bosna-

Hersek, Brezilya, Bulgaristan, Burkina

Faso, Cezayir, Çad, Çek Cumhuriyeti,

Danimarka, Demokratik Kongo

Cumhuriyeti, Ekvator Ginesi,

Endonezya, Estonya, Etiyopya, Fas, Fildiși

Sahili, Filipinler, Finlandiya, Fransa,

Gabon, Galler, Gana, Gine, Güney

Afrika, Güney Kore, Gürcistan, Haiti,

Hırvatistan, Hindistan, Hollanda, Irak,

İngiltere, İran, İskoçya, İspanya, İsveç,

İsviçre, İtalya, İzlanda, Japonya,

Kamboçya, Kamerun, Kanada, Karadağ,

Kazakistan, Kenya, Kırgızistan,

Kolombiya, Kosova, Kuveyt, Kuzey

İrlanda, Laos, Letonya, Liberya,

Lihtenștayn, Litvanya, Lübnan,

Lüksemburg, Macaristan, Madagaskar,

Makedonya, Malavi, Maldivler, Malezya,

Mali, Meksika, Mısır, Moğolistan,

Moldova, Moritanya, Mozambik,

Myanmar (Burma), Nepal, Nijer,

Nijerya, Norveç, Orta Afrika

Cumhuriyeti, Özbekistan, Pakistan,

Panama, Papua Yeni Gine, Peru,

Polonya, Portekiz, Rusya Federasyonu

Tataristan Özerk Cumhuriyeti,

Romanya, Rusya Federasyonu, Senegal,

Sırbistan, Singapur, Slovakya, Slovenya,

Sri Lanka, Sudan, Suriye, Suudi

Arabistan, Șili, Tacikistan, Tanzanya,

Tanzanya Zanzibar, Tayland, Tayvan,

Togo, Tunus, Türkmenistan, Uganda,

Ukrayna, Ukrayna Kırım Özerk

Cumhuriyeti, Ürdün, Venezuella,

Vietnam, Yemen, Yeni Zelanda,

Yunanistan, Zambiya, Zimbabve. 

Türkçe Olimpiyat gösterileri için Kayseri’ye gelen, dünyan›n farkl› ülkelerinden 57
çocuk, Boydak Holding’de kahvalt› yapt› ve Boydak Holding çal›flanlar›na bir buçuk

saatlik unutulmaz bir gösteri sundu.
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DÜNYA VE B‹Z

“HER fiEY ‘B‹R’LE BAfiLAR” 
‘AYNA’NIN YAPIMCISI SA‹M ORHAN’DAN BOYDAK HOLD‹NG’E TEfiEKKÜR

“Dünyan›n her yerinde olamayan bir Türkiye, sa¤lam duramaz. Her fley ‘bir’le
bafllar. Siz bir insana kendinizi tan›t›rs›n›z, bu yüze, bine, on bine ç›kt›¤›nda
müthifl bir lobi gücü olur. Boydak Holding, Türkiye’yi kalitesiyle dünyaya
tan›t›yor. Türkçe Olimpiyatlar›’na sponsor olarak da muhteflem bir ifl yapt›” 

Siz kaç ülke gezdiniz? Ülke bir yana, kaç șehir gezdiniz? Vereceğiniz sayı kaç olursa

olsun, 19 yıldır ‘Ayna’sıyla 1 milyon 200 bin kilometre kat eden Saim Orhan’ın 130

ülkelik listesine yetișmeniz mümkün değil. Ama, STV’de yayınlanan ‘Ayna’ sadece bir

gezi programı değil. Bir hedefle yola çıkan Ayna’nın iki yüzü var; biri dünyayı bize,

öteki bizi dünyaya gösteriyor. Nasıl mı? Cevabı, kendisini Türkiye’nin tanıtımına

vakfeden, dünya çocuklarını bulușturan Türkçe Olimpiyatları’nda da sunuculuk

yapan Saim Orhan’dan dinleyelim. 

Programınızın ana amacı nedir?

Anadolu insanını bilgilendirmek… Biz daha önceden dünyayla ilgili bir milletmișiz.

Osmanlı’yı düșünün. Her taraftayız. Üç kıtada zaten varız. Ertuğrul Fırkateyni’ni

Japonya’ya gönderen bir II. Abdülhamit, 1863’te Ebubekir Efendi’yi müslümanların

eğitimi için Güney Afrika’ya gönderen bir Abdülaziz görüyoruz. Kenya’da bile farklı

dönemlerde Osmanlı varlığı var. Ama sonraki dönemlerde çeșitli nedenlerle

kabuğumuza çekilmeye bașlamıșız, tanınmaz bir ülke haline gelmișiz. Oysa dünyanın

her yerinde olamayan bir Türkiye’nin, ayaklarının üzerinde sağlam durması mümkün

değil. Bir ülkede tanınmıyorsanız, siyasi, ticari, ekonomik ve kültürel olarak o

ülkelerde varlığınız yok demektir. Bunun sonucu, Birleșmiș Milletler’de, Avrupa

Birliği’nde, dünyadaki söz sahibi kurumlarda varlığınızın bulunmadığı anlamına gelir.

Zambiya’yı kuran ve 27 yıldır yöneten Devlet Bașkanı’na “Türkiye’yi biliyor

muydunuz?” sorusunu yönelttiğimde, “Hayır bilmiyordum. Biz Türkiye’yi Türk

kolejleri sayesinde tanımaya bașladık” yanıtını verdi. Mesele bu ülkenin dünyaya

kapalı olması değil, bizim onlara gitmememiz. İngilizler Kenya, Tanzanya, Malaga,

Uganda, Zambiya gibi ülkelere misyonerleriyle, iș adamlarıyla, eğitimcileriyle gitmiș,

okullarını açmıș, kültürünü götürmüș. İtalyanlar, Fransızlar da aynı șekilde… Tanıtım

faaliyeti topyekûn bir iștir. Oysa biz dünyada lobicilik anlamında çok gerilerde

kalmıșız.

Sorunuza gelecek olursak, biz gittiğimiz ülkeleri, eğitimci, öğrenci, siyasetçi, iș adamı

gibi her kesimden insana tanıtıyoruz. O ülkenin bir haritasını çıkarmaya çalıșıyoruz.

Șartları, coğrafi konumu, ne tür malların alınıp satıldığı, eğitim sistemi, kısacası o

ülkenin altyapısını sunuyoruz. Mesela Yeni Zelanda’yı tanıttıktan sonra Ayna’ya bir

sürü telefon geldi, “Biz Yeni Zelanda’da eğitim görmek istiyoruz, ne yapmalıyız?”

diye. Veya bir iș adamı Papua Yeni Gine’ye gidiyor, “Ayna’da bu ülkede altın

madeni olduğunu gördüm, altın ticaret yapacağım” diyor. Pirincin elle ișlendiği
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Madagaskar tanıtımı yaptığımız

programdan sonra bir iș adamı

soruyor “Saim Bey, Madagaskar’da bir

pirinç fabrikası kursak olur mu? Çok

fazla bilgi talebi geliyor. Biz çok farklı

coğrafyalardan esintiler sunuyoruz,

herkes alması gereken mesajı alıyor. Bu

girișimlere vesile olmak, o altyapıyı

olușturabilmek bizi çok mutlu ediyor.

Amacımız insanımızın ufkunu açmak.

Çünkü bu, ‘bir’le bașlıyor, derken 10,

derken 20 oluyor ve bakıyorsunuz ki

müthiș bir canlanma yașanıyor. Bu da

Türkiye’nin dünyada her anlamda var

olması demek. Çoğu ülkede

Türkiye’nin ilk kez Türk kolejleri

vasıtasıyla tanıdıklarını gördük.

Kolejler açıldıktan sonra farkı

gözlemlediniz mi?

Tabii. Mesela Tanzanya’ya Türk

kolejleri için ilk gidildiğinde, “Siz mi bizi

eğiteceksiniz?” denmiș. Yılmamıșlar,

küçük bir okuldan bașlamıșlar, bugün

üniversite ayarında dev kampüsler var.

Tanzanyalı, çocuğunu okula verebilmek

için yarıșıyor. Cumhurbașkanının

çocuğu bile okulda. Türkiye’nin imajı

inanılmaz değișmiș. 

Siz o çocukları hem ülkelerinde

hem Türkçe Olimpiyatları’nda

gözlemleyebildiniz. Nasıl

duygular yașadılar?

Kayseri’de Türkçe Olimpiyatları

sunuculuğunu yaptım. Kayserililer

etkinliği müthiș bir heyecanla izlediler.

Kayseri’nin yeri, o konuda çok ayrı

zaten. Heyecanlarını kutluyorum.

Yanımda iki yardımcı sunucu vardı. Biri

Portekiz sömürgesi Mozambik’ten,

diğeri Hollanda sömürgesi

Endonezya’dan. Dünyanın dört bir

yanından gelen o çocuklar, kendi

aralarında Türkçe konușuyorlardı. 

Normalde telefonla bile zor

ulașabilecekleri Boydak Holding’in

Yönetim Kurulu Bașkanı, CEO’su

onlara kahvaltı verdi. Anadolu insanının

sıcaklığını, samimiyetini ilk elden

gördüler. Ülkelerine gittiklerinde de

anlata anlata bitiremiyorlar. Bu

çocuklar, ülkelerindeki en iyi eğitimi

aldıkları için en iyi noktalara gelecekler.

Sizin dilinizi konușan, sizin kültürünüzü

bilen bu çocuklar yarın size gelmez mi,

sizinle siyaset, sizinle iș yapmaz mı?

Boydak Holding markalarının

yurtdıșı mağazalarının Türkiye

imajının olușturulmasındaki

etkilerini gözlemleyebildiniz mi?

Tanıtım tek parçalı değildir. Siz Türkiye

Tanıtım Fonu’ndan para alır ülkeyi

tanıtmaya çalıșırsınız, her yıl festivaller

düzenlersiniz. Bunların Türkiye’nin

tanıtımında muhakkak katkısı vardır.

Ama tanıtım sadece bunlarla yürümez.

Herkese düșen görevler var. İș

adamları da çok büyük fonksiyonlar

eda ediyor. Yemen’de bir Boydak tesisi

veya șirketin bir temsilcisini görmek

bize gurur veriyor. Aynı șekilde

ABD’de Boydak ürünlerinin satıldığını

görüyoruz. Rusya, Mısır, Almanya,

İngiltere, Fransa… Bu șekilde, dünya

Türk malının kalitesini görüyor.

Suriye’de diyorlar ki, “Türk malı eșittir

kaliteli mal.” Her gittiğiniz ülkede

benzeri sözler duymanız, oraya Türk

varlığının ciddi anlamda girmesi demek.

Boydak her geçen gün daha da

büyüyor. Kalitesiyle, Türkiye’nin

tanıtımını yaparak ilerliyor. Yemen’den

Danimarka’ya, Uzakdoğu’ya kadar

Boydak’ı dünyada görmek de bizleri

çok gururlandırıyor. İnșallah çok daha

büyür, çok daha güzel yerlere gelir.

Boydak Holding’e, İstikbal markasıyla

Türkçe Olimpiyatları’na sponsorluk

yaptığı için ayrıca teșekkür ediyorum.

Türkiye’nin tanıtımı için sponsor olmak

muhteșem bir iș. Dünyayı dolaștığımız

için, tanınan bir Türkiye’nin ne demek

olduğunu çok iyi biliyoruz. Tam aksine,

tanınmayan bir ülkenin zorluklarını

da… Bizler tanıtıma ne kadar çok

destek verirsek, Türkiye o kadar iyi bir

konuma gelecek. Onun için bu

sponsorlukların önemi büyük. Boydak

Holding gibi bu ișe gönül veren

herkese çok çok teșekkür ediyorum.

Tanınmayan bir Türkiye’den, ağırlığı

artan bir ülkeye doğru gidiyoruz. Bu

iște sponsorluğun çok önemi var.

19 yılda Türkiye’nin tanıtım

faaliyetlerinin pratik sonuçlarını

gördünüz mü?

Tabii. Vize alırken bile fark etmek

mümkün. Mesela son gittiğimiz

ülkelerden biri Angola. Daha önce

Türkiye’yi hiç bilmezken, artık sizi

tanıyor ve bir sürü kolaylıklar

sağlıyorlar. Daha yeni ziyaret ettiğimiz

Zambiya’nın Cumhurbașkanı bile Türk

insanının sıcaklığını anlatıyor.  

Bir ülkeye ziyaret ne kadar süre

alıyor?

Ülkenin büyüklüğüne göre üç veya beș

gün kalıyoruz. Ama üç komșu ülkeye

gideceksek, 15 gün kaldığımız da

oluyor. Daha sonra metin ve montaj

așamaları var.

Anadolu insanının dünyayı tanıması için

ne gerekiyorsa yapıyoruz. Türkiye’nin

en uzun soluklu gezi belgesel

programıyız ve reytinglerimiz de çok

iyi. Sadece Türkiye değil, Türk

cumhuriyetlerinde, İran, Romanya,

Kosova gibi ülkelerde de izleniyoruz.

Kosova’ya gittiğimizde, Türkçe bilen

Arnavut taksi șoförü bizi görünce ”Abi

daha dün Avustralya’daydınız, ne

zaman geldiniz?” dedi. Suriye’de çok

izleniyor. Hatta Suriye’de yerleșik

Ermeni vatandașların bile bizi izlediğini

görmek çok gurur verici.

İnsana insanı anlattıkça siyasi

gerginlikler eriyor demek ki?

Bizim programımız, dünyanın

neresinde olursa olsun insanın insan

olduğunu göstermeyi amaçlar.

Gülüșlerimiz, hüzünlerimiz aynı…

Afrika’daki bir kabilede yașayan kadın

da daha güzel bir hayat istiyor,

Kamerun’daki bir pigme de. Dünyada

insanın her yerde aynı insan olduğunu

görüyor ve bunu yansıtmaya

çalıșıyoruz.  

İnsan, aynı insan. Yeter ki siz ona

insanca muamele edin, iyi bir eğitim, iyi

bir hedef verin. Aksi takdirde en

acımasız canlıya da dönüșebilir.

Türk insanının en ilginç

özellikleri neler?

Çok klasik olacak ama bizim

misafirperverliğimiz asla ve asla hiçbir

yerde yok. Yolu Türkiye’ye düșmüș

Amerikalı, “Saim Bey, buzdolabını açtık,

beraber yemek çıkardık” diyor.

Tanıtımın yansımalarını sormuștunuz.

Teksas’ta uzun boynuzlu inekleri

çekecektik. Pazar günü Amerikalılar’ı

rahatsız etmek olmaz. Ancak Teksaslı

bir hakim pazar günü eșiyle birlikte

bizimle bu hayvanları ararken, “Bizimki,

sizin yaptığınızın yanında hiçbir șey

değil” dedi. Siz bir insanı ağırlıyorsunuz,

bu tanıtımlar birden on binlere

ulaștığında müthiș bir lobi gücü oluyor.

Yorucu bir ișiniz var değil mi?

Seyahat bașlı bașına yorucu. Gitmeden

önce de, o ülkeyle ilgili yazılı, görsel

tüm kaynakları tarıyoruz. Tarihte neler

olduğunu da araștırıyoruz. Yoksa,

mesela Brezilya’ya 1908 tarihli Osmanlı

pasaportlarıyla giden insanlardan

haberdar olamayacağız ve seyircimize

ilginç bilgiler aktaramayacağız. Seyahat

tabii ki zor, ama gittiğimiz yerlerin

kendi zorlukları da var. Mesela

Afganistan’da çekim yaparken özellikle

bizi hedefleyerek üç bomba attılar

üzerimize. Bombalar 20, 10 ve hatta

üç metre uzağımıza düștü. Üç metre

yakınımıza gelen, neyse ki duvarın

arkasına düștü. Duvar yıkıldı, ağaç

devrildi… Öyle yerlere gidiyoruz ki,

eksi 20 derece soğukta çekim

yapıyoruz veya 45 derece sıcakta.

Dünyanın en derin madenine

iniyorsunuz. 3777 metre derinlikteki

bir altın madeni.

19 yıl boyunca en fazla ilginizi

çeken șey neydi?

Afganistan’da çekim yaptığımız sırada

bombalar yağıyordu. Bu arada yașlı bir

amca tarlasını sulamaya devam

ediyordu. Korkmuyordu. Barıșın ne

demek olduğunu neredeyse unutan bir

toplum. Korksa, hayatını nasıl

sürdürecek? O tarla nasıl yeșerecek?

Ona “Korkmuyor musun?” diye

sorunca, “Evladım, bomba yumușak

yere düștüğünde patlamaz” dedi.

Adamcağız artık savașla iç içe yașamayı

öğrenmiș. Biraz daha ilerledik, insanlar

düğün yapıyor. “E bombalar düșüyor?”

dedim. “Düğün yapmazsak da

gençlerimiz ihtiyarlıyor” cevabı  verdiler.

Hayatın nice zorluklara rağmen

sürdüğünü görüyorsunuz. Bunlar sıradıșı

olaylar. Orada hayat, bütün bu

zorluklara rağmen sürüyor. Biz orada

farklı milletlerden çocuklarla konuștuk.

Belki babaları savașta karșı karșıyalar

ama onlar okullarında barıș içinde yan

yana oturuyorlar. Afganistan Dıșișleri

Bakanı, o nedenle, dedi ki “Ben sizin

güzel dilinizi konușamıyorum ama bu

çocuklar konușacaklar, sizinle iș

yapacaklar, siyaset yapacaklar, böylece

gelecekteki güzellikleri kuracaklar”.  

Bu günden baktığınızda, 19

yıldan sizde kalan tortu nedir?

Dünya üzerindeki dengesizlik, adaletsizlik.

Birileri sürekli zayıflardan istifade etmiș.

Mesela Afrika ülkeleri kaynak açısından

çok zengin; altını var, elması var ama

fakirlik alabildiğine büyük boyutlarda.

Dünya kendisini derler toparlar, ‘bu

insanların da yașamaya hakkı var’

yaklașımı gelișirse, dengeler değișecek,

dünya daha güzel olacak. “Öyle yerlere g‹d‹yoruz
k‹, eks‹ 20’lerde veya 45
derece s›cakl›kta çek‹m
yap›yoruz. Dünyan›n

yaklafl›k 4 k‹lometrel‹k
en der‹n maden‹ne

‹n‹yoruz. Afgan‹stan’da
çek‹m yaparken b‹z‹

hedefleyerek üç bomba
att›lar. B‹r‹ 3 metre
yak›n›m›za düfltü.” 

HindistanÇin

Peru

Avustralya
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SINIR ÖTES‹

‹ST‹KBAL LÜBNAN’DA TARZ BEL‹RL‹YOR
Lübnan’›n tüm önemli merkezilerinde faaliyette bulunmay› hedefleyen ‹stikbal,
hem nüfus hem stratejik konum nedeniyle önemli kentlere seslenecek alt›nc›
ve yedinci ma¤azalar›n›n kap›lar›n› açt›. Bölgedeki yeni hedef, Trablus ve
Beyrut flehirleri

Dillerimiz ayrı, kültürlerimiz farklı olsa da Nebatiye ve Jiye kentlerinde yașayan

Lübnanlılarla ortak bir noktamız var. Bir ev kurmak ya da evimizi yenilemek

istediğimizde adreslerimiz aynı: İstikbal. Lübnanlılar’ın gelip Türkiye’den alıșveriș

yapmasından söz etmiyoruz. Artık onlara da hizmet veren birer İstikbal mağazası var.

İstikbal, kurdelesini kestiği iki yeni mağazayla Orta Doğu’nun dinleri ve dilleri

bulușturan ülkesi Lübnan’da mobilya trendini belirleyecek. Lübnan’da marka

bilinirliğinde birinci sırada olan İstikbal, Nebatiye ve Jiye kentlerinde açtığı iki yeni

mağazayla liderliğini perçinledi. Tüketici profili olarak Türkiye’yle benzerlikler gösteren

Lübnan’da, hem tasarım hem de kalitesiyle standart belirleyen İstikbal, bu

yatırımlarıyla etkisini yavaș yavaș tüm Arap dünyasına yayılacak. 

Gelin önce yeni mağazaların kapılarını açtığı kentleri tanıyalım. Nebatiye, Lübnan’ın

güneyinde, 120 bin nüfuslu bir șehir. Katolik hıristiyanlar ve Șii müslümanların iç içe

yașadığı șehir, tarihi ve kültürel birçok esere de ev sahipliği yapıyor. 

Beyrut’un 20 kilometre güneyinde, stratejik öneme sahip sahil șehri Jiye ise küçük bir

șehir. Nüfusu 5 bine yakın. Ancak Lübnan’ın ikinci en büyük șehri olan Saidah șehrine

çok yakın. Tarihi milattan önce 6 binli yıllara kadar giden Saida’nın genellikle Sünni

müslümanlardan olușan nüfusu 200 bin. Mağazamız aslında Saida șehrine hitap etmek

için kurulmuștur.

LÜBNAN’IN EN ÖNEMLİ ȘİRKETİ

Lübnan genel distribütörü El Moussawi firması, Lübnan’ın en önemli șirketlerinden

biri. Ham ve ișlenmiș demir ticaretiyle,

inșaat malzemeleri alanında faaliyet

gösteren firmanın bir alanı da mobilya

sektörü.

Nebatiye șehir merkezine üç kilometre

uzaklıkta, ana cadde üzerinde bulunan

İstikbal mağazası, bin 200 metrekarelik

iki katlı teșhir alanıyla Lübnanlılara

hizmet verecek. Mağazanın hedef kitlesi

Nebatiye ve civarında yașayan

Lübnanlılar.

Beyrut-Saida anayolu üzerinde bulunan

diğer İstikbal mağazası da Beyrut

merkeze 20 kilometre uzaklıkta, Jiye

merkezine çok yakın. Dört katlı mağaza

4 bin metrekarelik teșhir alanına sahip.

Konum itibarıyla Saida ve Jiye’de

yașayan Lübnanlılar’a hitap edecek. Her

iki mağaza da bayinin kendi mülkü. 

LİDERLİK PERÇİNLENECEK

Peki İstikbal acaba neden Arap

coğrafyasını tercih etti? Çünkü dünyanın

tüm önemli merkezilerinde faaliyette

bulunmak İstikbal’in genel stratejisi.

Saida ve Nebatiye, hem nüfus hem de

stratejik konum nedeniyle çok önemli

șehirler. Marka bilinirliği açısından

Lübnan’da birinci sırada olan İstikbal

markası, bu yeni iki merkeziyle liderliğini

perçinleyecek.

Lübnan’da yașam, kültürel olarak

Türkiye’yle büyük benzerlikler

gösteriyor. Yemek kültürü, aile yașam

biçimi, demokratik yönetim gibi birçok

nokta Türkiye’yle aynı. Özellikle Arap

dünyasının modasının belirlendiği bu

ülkede İstikbal, hem tasarım hem de

kalite ve standart belirleyici bir

konumda. Bu etkinin yavaș yavaș tüm

Arap dünyasına yayılması bekleniyor. Bu

nedenle İstikbal, bölgenin tarzına çok

uygun, hatta bölgede tarz belirleyici bir

konuma oturuyor. 

Lübnan’da Türkiye’deki ürün ve hizmet

gamının aynısı sunan İstikbal’in bölgede

tercih edilmesinin nedeni, kaliteli ve șık

tasarıma sahip ürünlerini rakiplerine

göre daha uygun fiyatla satıșa sunması

ve satıș sonrası hizmetlerde olușan

müșteri memnuniyeti. Yapılan reklam

ve imaj çalıșmaları da marka

bilinirliğine katkı sağliyor.

Bölge, büyüme potansiyeline sahip,

ancak son dönemde ortaya çıkan siyasi

krizlerin büyüme trendini belirli bir

süre etkileyeceği ve faaliyetin sabit bir

seviyede süreceği tahmin ediliyor.

Bununla birlikte Lübnan’ın krizlere alıșık

bir ülke olduğu da bilinen bir gerçek.

Ancak süreç normale döndüğünde

olușacak yeni dönemin, İstikbal

açısından çok daha istikrarlı ve verimli

bir büyüme trendi getirmesi

hedefleniyor.

Acaba İstikbal’in kısa ve uzun vadede

bölgedeki büyüme beklentileri nedir?

Kısa vadede Lübnan’da mevcut

durumun muhafaza edilmesi

bekleniyor. Önümüzdeki iki yıllık

süreçte ise mağaza sayısının artırılması

ve mevcut mağazaların perakende

satıșlarında artıș kaydedilmesi

hedefleniyor.

Lübnan’daki mağaza sayısı Nebatiye ile

altı, Jiye ile yediye çıkan İstikbal’in

bölgedeki yeni hedefleri Trablus ve

Beyrut șehirlerinde mağazalar açmak.

Jiyeh’e hizmet veren 4 bin metrekarelik ma¤azan›n as›l hedef kitlesi, yak›n›nda
bulunan 200 bin nüfuslu Saidah kenti

‹ki katta bin 200 metrekarelik teflhir
alan›na sahip ma¤aza, Nebatiye’nin 120
bin kiflilik nüfusuna hitap edecek
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Kuzey Ren-
Vestfalya

Eyaleti’nde
1997’de kurdu¤u
Alfa Möbel flirketi

sayesinde
Almanya’da y›lda

100 milyon avroluk
ticaret hacmi

yaratan Boydak
Holding, Eyalet

Hükümeti ve NRW.
Invest taraf›ndan

en iyi Türk
yat›r›mc›s›

seçilerek onur
ödülü ald›

Güçlü sanayisi ve güçlü KOBİ’leri sayesinde

küresel krizi en iyi atlatan ülkelerden biri olan

Almanya, Avrupa ekonomisinin de lokomotif

ülkesi. Almanya’nın, ekonomisi en güçlü

eyaleti ise Kuzey Ren-Vestfalya (NRW). Peki

bu eyalet gücünü nereden alıyor? Sorunun

cevabı bizzat Kuzey Ren-Vestfalya Eyaleti

Hükümeti’nden geldi. NRW Eyaleti

Ekonomi, Enerji, İnșaat, İskan, Bayındırlık ve

Ulaștırma Bakanı Harry K. Voigtsberger,

NRW eyaletini bir yatırım ve ticaret merkezi

olarak tanıtan pazarlama kampanyasının

Türkiye ayağının startını verdiği basın

toplantısında Türk yatırımlarının önemini

vurguladı. Türk yatırımlarının bundan böyle

iki yılda bir ödüllendirilmesi kararlaștırıldı.

Voigtsberger İstanbul’da Almanya

Bașkonsolosluğu’nda düzenlediği basın

toplantısında, “Türk yatırımcılarının Kuzey

Ren-Vestfalya bölgesi için önemi gittikçe

artıyor. Bu nedenle bu yıl ‘NRW. Invest

Award Turkey’ onur ödüllerinin ilkini

veriyoruz. Bölgemizde faaliyet gösteren Türk

șirketleri eyaletimizin ekonomik ve kültürel

gelișimi için önemli bir itici kuvvet teșkil

ediyor.“

“BÜYÜK İȘLER BAȘARAN

BOYDAK’I

ONURLANDIRIYORUZ”

Ve bu onur ödülü, 1992’den beri bölgeyle

ticaret yapan, 1997’de Dortmund’da

kurduğu Alfa Möbel șirketi sayesinde 13 bin

750 metrekarelik tesis ve 120 konteynır

kapasitesiyle Almanya’ya yılda 100 milyon

avroluk ticaret hacmi yaratan Boydak

Holding’e verildi. NRW. Invest Genel

Müdürü Petra Wassner ödülü șu sözlerle

açıkladı: “Boydak Holding ve onun

Bochum’daki yan kurulușu Alfa Möbel

Vertriebs GmbH verdiğimiz ödülle, 20 yıldır

Kuzey Ren-Vestfalya bölgesine sadık kalan ve

oradan Avrupa’da büyük ișler bașaran bir

yatırımcıyı onurlandırmıș oluyoruz.” 

BEKİR BOYDAK’TAN VİZE

HATIRLATMASI

NRW. Invest Onur Ödülü’nü Alman Bakan

Voigtsberger’den alan Boydak Holding

Yönetim Kurulu Üyesi Bekir Boydak da daha

verimli bir çalıșma için vize uygulamasının

düzenlenmesini istedi:

“Boydak Holding olarak Almanya ile çok

yakın ticari ilișkiler içindeyiz. NRW. Invest’e

bu teșvik edici ödülden dolayı çok teșekkür

ederiz. İki ülke arasındaki ticari ilișkilerin daha

da artması en büyük temennimiz. İki ülke

arasında ticari ilișkilerin daha da

derinleștirilmesi ve genișletilmesi için vize

uygulamalarının yumușatılmasının önemli bir

dönemeç olacağına inanıyorum.” 

Kuzey Ren-Vestfalya’da sergilenen üstün

performanslara ișaret eden ödül, iki yılda bir

verilmeye devam edilecek.

ONUR ÖDÜLÜNÜN ‹LK SAH‹B‹
BOYDAK ALMANYA

14 B‹zb‹ze
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Bugün dünya
ekonomisinde

yaflad›¤›m›z
sorunlar neler?

Neler, nas›l
de¤iflmeli?

Gelece¤e iliflkin
tahminler nedir?

Prof. Dr. Asaf
Savafl Akat

anlat›yor

Dünya ekonomisi sadece bir küresel krizle değil, bu vesileyle temel sorunlarıyla yüz

yüze geldi. Bu durum, sürdürülebilir bir ekonomik mekanizma için arayıșları da

beraberinde getirdi. Prof. Dr. Asaf Savaș Akat’a göre insanlığın önünde temelde

çözülmesi gereken iki sorun var. Birincisi yașama verilen anlamı değiștirmek; daha

büyük otomobil, daha büyük ev, daha az kullanılarak atılan gömlekten vazgeçmek.

İkincisi, talebi, üretim artıșına paralel bir șekilde dünyada yeniden dağıtmak; bundan

sapmaları krizsiz düzeltmeye olanak verecek mekanizmaları kurmak. 

Bugün dünya ekonomisini yürüten kurumlarda ne gibi aksaklıklar var?

Bu kurumlar nasıl oluștu, yerine ne tür kurumlar geçebilir?

Kapitalizmin tarihine daha büyük perspektiften baktığımızda șunu görüyoruz. Öyle

ya da böyle, insanoğlu İngiltere gibi dünyanın marjinal ve nispeten önemsiz bir

köșesinde, müthiș bir yenilik, bir inovasyon gerçekleștiriyor. Yani, İngiltere ve biraz

da Hollanda’nın sayesinde, bizi sanayi devrimine götürecek kurumları olușturuyorlar.

Piyasa, özel mülkiyet, yetkisi sınırlandırılmıș bir hükümdar gibi. 

Kapitalizmin gelișmesiyle birlikte 1920’li 1930’lu yıllarda çok güçlü bir özel mülkiyet

kavramını ve bunu tașıyan bir yargı ve hukuk sistemini, sanayiyi ve bağımsız

üniversiteleri görüyoruz. Bu sisteme iki de rakip çıkıyor. Birincisi Sovyetler Birliği.

Özel mülkiyet yok, formel demokrasi yok, özerk piyasa yok, onun yerine devlet

planlama ve merkezi planlama var. Bir de fașizm ortaya çıkıyor. Japonya'da militer

bir diktatörlük var ama sanayileșmiș bir ülke. Aynı șey Almanya için de geçerli.

Bunlardan geriye kalan dünya, bu sürecin tamamen dıșında yer alıyor. Sanayileșmiș

ülkelerin kolonilerini görüyoruz ağırlıklı olarak. 

1920’lerden baktığımızda șöyle diyoruz: Eğer bu ülkelerden biri üstünse, yani

insanların istediği șeyleri daha iyi yapabiliyorsa, uzun dönemde kazanacak. Kazanırsa

da her tarafa yağ gibi yayılmaya bașlayacak.

Dünyanın düzenini o sürdürecek yani… Peki geleceği nasıl etkileyecek

bu durum?

Bugünden daha sonraki bilinmeyen bir geleceğe baktığımızda șunu görüyoruz: Bir

Yani, ülkeler ellerinde tedavüldeki para

kadar altın bulunduruyorlar. Ama,

yürümüyor. Birinci Dünya Savașı

sonrasında yavaș yavaș zorlanılıyor.

Dolayısıyla dünyanın uluslararası

ödemeler sistemi sorunu çıkmaya

bașlıyor. Ve İkinci Dünya Savașı’ndan

sonra Bretton Woods görüșmeleri

yapılıyor. Savașın tek galibi var. ABD. O,

dünyaya bir ödemeler sistemi dikte

ediyor. Bretton Woods kararı çok

önemlidir. ABD kendi parasını altına

bağlıyor, herkes parasını ABD’ye bağlıyor

ve bir șekilde ödeme zorluğu olan

ülkelerin de denetimi için IMF kuruluyor.

Șimdi, bunun felsefesi çok ilginç. ABD,

İkinci Dünya Savașı’nı bitirirken, kendini

borç veren ülke olarak görüyor. Geri

kalanlar da borçlu olacaklar. 

Șu anda doların karșılığı altın

olarak yok…

O zaman, doların karșılığı var; Amerika

gün gelecek bu üstün olan șey, yani

özel mülkiyet, piyasa ve formel

demokrasi ve onunla beraber gelen ve

onun da altyapısını olușturan sanayi,

bilim, büyük firmalar vb, bütün

dünyaya yayılacak. Yani bir gün bütün

dünya eșitlenecek. Bu süreci iyi

görmek lazım. 

Ortada üstünlüğü kanıtlanmıș bir

toplumsal organizasyon, örgütlenme

biçimi varsa, eninde sonunda diğer

toplumlar bunu taklit etmeye bașlarlar.

Taklit edince onunla arasındaki farkı

kapatırlar. Çin ve Hindistan’ın

durumlarında olduğu gibi… 

Demek ki gelecekte bir tarihte, artık

100 sene mi olur, 300 sene mi olur,

artık onu fütüristlere bırakalım, ama bir

gün geldiğinde Amerika, Avrupa,

Japonya, Çin, Hindistan, Türkiye, Latin

Amerika, yani dünya nüfusunun önemli

bir bölümü üç așağı beș yukarı benzer

verimlilik düzeylerinde, eșdeğer refah

düzeylerinde yașayacaklar.

Yani siyasi düzenler de birbirlerine

benzeyecek. Hukuk devletinin, fırsat

eșitliğinin, dinamizmin olușması için

gelir dağılımında asgari bir sınır olmalı.

Bugünkü kurumlardan hangileri

revize edilmeli?

Bir akım olarak baktığımızda,

önümüzdeki yüzyılı öngörebilmek için

geçtiğimiz yüzyılı görmemiz lazım.

Bu hikâyenin kurulușuna baktığınızda,

bir piyasa toplumunun iyi çalıșabilmesi

için son derece kritik ve zor bazı șeyler

var, bazı araçlara ihtiyaç duyuluyor.

Bunların bașında da para geliyor.

Piyasanın çalıșması için anonim

kontratların nihayete erdirilmesi lazım.

Yani “Ben bir șey ürettim, onu sana

verdiğimde, senin de bana onun

karșılığını vermen lazım ki kontrat

bitsin”. Bir alıșveriș var, bu alıșverișin iki

ucu var. Ben bir șey üretmișim, sana

ürettiğimi vereceğim, sen de bana

ürettiğini vereceksin.

Bütün bu sistemi bir altın para tașıyor.

tahvil ediyor. Ama sonra, onu da

kaldıracak. Ama, IMF sisteminin özü șu:

Bir ülke, gelirinin üzerinde harcama

yapmıșsa neler olacak? Ülke

batmayacak. Bütün borçlarını

ödeyecek. Ama alacaklılar hiçbir bedel

ödemeyecekler. Biz iște, Türkiye kaç

defa battı? Kaç seferinde borçlarımızı

ödedik? Bize borç verenler bizim

batmamızdan zarar gördüler mi?

Görmediler, çünkü IMF var. Sistem, dıș

açık verenin cezalandırılması, ama dıș

fazla verenin cezalandırılmaması

üzerine kuruluyor. Keynes de buna

itiraz ediyor. Diyor ki “Dünya

ekonomisi açısından dıș açık kadar, dıș

fazla da sorundur. Çünkü, piyasa

ekonomisinin büyük sorunu efektif

talep yetersizliğidir. Dıș fazla veren

dünyaya üretim veriyor, ama talep

vermiyor. Önce bunun cezalandırılması

lazım.” ABD, “Olur mu öyle șey, dıș

açık veren bedeli ödeyecek” diyor.

B‹R GÜN BÜTÜN DÜNYA Efi‹TLENECEK

“Talebi, üretim
art›fl›na paralel bir
flekilde dünyada
yeniden da¤›tmak
zorunday›z. Bunu
sa¤layacak,
bundan sapmalar›
krizsiz düzeltmeye
olanak verecek
mekanizmalar›
kurmak
zorunday›z.
Bafltan birtak›m
ülkelerin büyük
fazlalar vermesini
engelleyeceksin
ki, birtak›m
ülkeler de büyük
aç›klar vermesin.” 



Bu sistemin aksayan yönü nedir?

Altın sisteminden tam kağıda geçiliyor.

Șimdi, ortada șöyle bir durum var;

Amerikan doları dünyanın rezerv

parası. Fakat, parası Türkiye'nin parası

kadar kağıt. Yani, kağıt için de maliyeti

aynı. Biz de parayı kağıda basıyoruz,

onlar da kağıda basıyor. Onların kağıdı

biraz daha iyi olduğu için, diyelim ki

bizde 100 liralık banknotun maliyeti

0.001 kuruș, Amerika'da 0.002 kuruș.

Yani arada kayda değer bir fark yok.

Her koșulda da maliyetiyle değeri

arasında hiçbir bağ yok. Değeri

maliyetinin binlerce kat üstünde, böyle

bir para basma imkânı çıkıyor. 

Evet, bu ișin çok ilginç bir tarafı,

sistemde de dıș fazla vereni

cezalandıracak herhangi bir mekanizma

yok. Büyük bir özgürlük verdiği

düșünülüyor. ABD büyük miktarda

para basıp, bu bastığı kaydi paraları da

kendisine mal satanlara verebiliyor.

Dolayısıyla Çin’in ürettiği gömlekler

Amerika'ya, basılmıș kağıtlar da Çin'e

gidiyor, düzen böyle kuruluyor. 

Sorun o noktada ortaya çıkıyor.

Dünyanın mevcut rezerv para

sisteminin dünya ekonomisinin

ihtiyaçlarına uymadığı ortada. Herkes

görüyor bunu. Uymuyor. Ama hiçbir

șey yapılamıyor. Çünkü, birincisi, rezerv

parayı basan, üreten durumdaki ülke,

rezerv parayı dünya ekonomisinin

ihtiyaçlarına göre değil, kendi

ekonomisinin siyaset üzerinden

tercüme edilmiș ihtiyaçlarına göre

basıyor. Bunun kararını da ABD

seçmeni veriyor. Amerika'nın da bu

imtiyaz ve yetkiyi kötüye kullandığı da

ortada. 

Rezerv paranın dolar olmasına

hem Çin’den hem AB’den tepki

var…

Ama orada bașka bir sorun çıkıyor

ortaya. Peki, yerini ne alacak? Yerini bir

șeyin alması için, bir kere birisinin bașı

çekmesi lazım. Amerika'nın iși kolaydı.

Tek güçlüydü. Dediğini dikte ettirdi,

yaptı. Șimdi Çin'in böyle bir gücü yok,

Avrupa'nın da böyle bir gücü yok.

Keynes’in söylediği olayı ABD-

Çin ilișkilerinde yașadığımızı

söyleyebilir miyiz?

Evet. Șöyle bir durum ortaya çıkıyor

küresel düzeyde. Geçtiğimiz yirmi yılda

hızlanan bir üretkenlik, verimlilik

patlaması var. Ama, piyasa

ekonomisinin yürümesi için o ilave

üretime, o üretimi yapanların talep de

üretmeleri lazım. Ürettin, satın alınmalı.

Kim satın alacak? İlginç olan orada, Çin

çok merkantilist bir tavırla, “Ben

üretirim ama satın almam” diyor. 

Çin, halen dünyada çok büyük

bir ithalatçı da değil mi?

Çok büyük ithalatçı ama șöyle; hâlâ

sattığı, satın aldığından yılda 300 milyar

dolar daha fazla. Elbette büyük

ithalatçı. Ama, daha da büyük ihracatçı.

Mühim olan, denge. Çin dünyaya net

talep mi veriyor, üretim mi veriyor?

Mesela Türkiye dünyaya net talep

veriyor. Biz ürettiğimizden daha

fazlasını harcıyoruz. Bizim dünyaya,

efektif talebine bir katkımız var. Çin ise

ürettiğinden daha azını harcıyor.

Dolayısıyla o da dünyaya efektif talep

değil üretim veriyor. 

Șimdi ortada șöyle bir durum var:

Amerika Çin’e rest çekiyor, “Paranı

değerlendir, bu yöntemden vazgeç.

Sana borçlandım, nasıl ödeyeceğim

onu? Sana mal ihraç etmem lazım.

Sana mal ihraç etmem için, Çin

mallarının pahalılașması, Amerikan

mallarının ucuzlaması lazım. Yani,

parana değer kazandırman lazım. Bunu

yapmazsan ben seninle rekabet

edemem, mal satamam, nasıl

ödeyeceğim borçlarımı?” diyor. Çin

bunu yapmadığı zaman da ABD öbür

restini çekiyor, “Ben de o zaman

parayı basarım, bütçe açığını da

veririm, hodri meydan” diyor. Bu da

nükleer denge gibi bir denge. Çin,

Amerikan tahvillerini almadığı takdirde

dolar çökecek. Dolar çökünce

Amerika'da büyük bir enflasyon olacak.

Amerikan enflasyonu dönecek, Çin'in

elindeki o 1.5 trilyon dolarlık döviz

rezervleri uçacak gidecek. Ayrıca,

Amerika'da böyle bir olay bütün

dünyanın rezerv para ödemeler

sistemini alt üst edeceği için, dünya

ekonomisi büyük bir mali çalkantıya

girecek. Ne yapacak Çin? O da

kemküm ediyor, direniyor. Öbür

tarafta, ikisi de tam bir bilek güreși

B‹zb‹ze 1918 B‹zb‹ze

ANAL‹Z

yapıyor gibi düșünmek lazım; biri

parasını değerli tutmakta, öbürü de

hodri meydan deyip para basmakta...

Ne diyor Çin? “Sen hiçbir zaman bu

sürecin bir enflasyona dönüșmesine

izin veremezsin, çünkü senin

kaybedecek daha çok șeyin var.”  

Bu sarmaldan kurtulmak

mümkün mü?

Burada zor bir geçiș dönemi var.

Çünkü bu geçiș dönemi iki șeyi

içeriyor. Bir, eski imtiyazlıların, eski

güçlülerin güçlerini kaybettiklerini,

dolayısıyla eskisi gibi imtiyazlı

olmayacaklarını kabul etmeleri

gerekiyor. Ama, aynı zamanda yeni

güçlülerin de bu gücün verdiği

sarhoșluğa kapılmayıp, kendi güçlerinin

uzun dönemli çıkarları doğrultusunda

iyi ișleyen bir dünya düzeniyle

kısıtlanmasını kabul etmeleri gerekiyor.

Șimdi iș bir yere geldi, burada artık

reform süreci hızlanmak zorunda. Ve

büyük bir ihtimalle arada krizler de

olacak. Onun için benim gelecekle ilgili,

orta vadeli tahminlerimde, dikkat edin,

bu ‘bir șeyi atlatırken, bașka bir șey

çıkar’ șeklindedir. Bu bir yarısı. 

Bir de ikinci yarısı var bu ișin. Esas

büyük dönüșüm diyebilirsiniz. O da,

bizim șu anda içinde bulunduğumuz

medeniyet, yani tüketim medeniyeti.

Büyük ölçüde 19’uncu yüzyılın

sonunda, ama daha çok 20’nci yüzyılın

ilk çeyreğinde Amerika Birleșik

Devletleri'nde tesis edildi. Bugün

gördüğünüz ana tüketim mallarında,

kitle üretimine geçilmesi 1920 ile 25

arasındadır. Otomobil, elektrik,

buzdolabı, çamașır makinası, radyo,

telefon, uçak seyahati... Baktığınız

zaman bütün bunların hepsi de, o

dönemde yapılmıștır. Yani, bizim

medeniyetimizin kurucu dönemidir

20’nci yüzyılın ilk çeyreği. O dönemin

çok ilginç bir özelliği var. Bunu tesis

eden ülke olan Amerika Birleșik

Devletleri doğal kaynak zenginidir.

Dolayısıyla bu medeniyetin ortaya

çıkması sürecinde, doğal kaynaklar bir

tür bedava mal gibiydi. Bunu sadece

Amerikalılar yaptığı takdirde, dünyada

Amerikalıların böyle yașamasına izin

verecek kadar doğal kaynak vardı. 

Ama șimdi bütün dünya

tüketmek istiyor… 

Ama bütün dünya Amerikalılar gibi

tüketmeye kalktığında, dünyada buna

yetecek kaynak olmadığı son derece

açık. Bunu yeni mi öğrendik? Hayır. On

sene evvel, yirmi sene evvel bilmiyor

muyduk bunu? Biliyorduk hepimiz.

Ama neydi, Çinliler bizim eski Türkler

gibi, doğal kaynak kullanmadan

yașıyorlardı. Șimdi Çinliler geldi,

Hintliler geldi, Türkler de geldi. Bu

kaynağın da buna yetmeyeceği ortada.

Ne olacak o zaman demek ki?

Değiștirmemiz lazım. Ama, nasıl

değiștireceğiz bunu? Çinli de “Onlar o

kadar araba kullandılar, șimdi bize geldi

sıra, ben de isterim arabamı” diyor. Bu

doğal kaynaklar arasındaki arz ve

talepte, yeni sanayileșmenin getirdiği

talep gelince, bunlar yetmeyecek.

Yetmeyince de fiyatları yükselecek.

Fiyatları yükselince, dünyada aniden

yeni bir sorunla karșı karșıya kalacağız.

Demek ki ne olacak? Doğal kaynak

zengini ülkelere, doğal kaynak fakiri

ülkelerden önemli bir gelir transferi

olacak. Kısa dönemde de, büyük bir

ihtimalle bu doğal kaynak zengini

ülkeler, bu paraları harcamayacaklar

hemen. Çünkü bu bir rant halinde

geliyor, üretilmiș bir șey değil. 

Dolayısıyla bu ikisi üst üste geldi. Yani

bir taraftan dünya ödemeler sisteminin

reformu, öbür taraftan insanoğlunun

tüketim kalıbını, tüketim medeniyetini

değiștirmesi... Ama bu, vatandașın

katkısıyla olacak. O da biraz sopayla

olacak. Yani, elektrik fiyatı yükselince,

klimaları kapatmayı öğreneceğiz..

Parayla dövecekler yani..

Sistem öyle çalıșacak. İșyerine daha

yakın evlerde oturmaya bașlayacağız.

Yazlıklarımızı daha yakın

gidebileceğimiz, uçağa daha yakın

yerlerde tutmaya bașlayacağız.

Gömlekleri daha uzun, pantalonları

daha kısa giymeye bașlayacağız. Üretim

sistemimiz de buna uyum sağlayacak.

Șimdiki bütün sistemimiz, ‘daha fazla

tüketilsin ki üretim olsun’ mantığı

üzerine inșa edilmiș. 

Ama ilk yapmamız gereken șey dünya

rezerv parasıyla ilgili sorunları

çözmektir. Daha acil olan da odur.

Büyük hasar verme ihtimali olan da

odur. Öbürü daha uzun dönemli bir

șeydir. Daha yavaș bir șeydir. Daha zor

bir șeydir. Çünkü, az sayıda politik

karar vericinin değil, așağı yukarı altı

milyar insanın zihniyetinin değișmesi

anlamına gelir. Dolayısıyla önümüzdeki

dönemde bu sıkıntıları göreceğiz. 

Temelde, çözülmesi gereken iki tane

sorun var insanlığın önünde. Bir șekilde

insanoğlu yașamın anlamını, yașama

verdiği anlamı değiștirmek zorunda.

Yașama verdiği anlamı 20’nci yüzyılın

bașında tanımlandığı biçimde, daha

büyük otomobil, daha az kullanılarak

atılan gömlek, daha büyük ev vs.

șeklinde tanımlamaya devam ederse iși

zor. 

Öbür tarafta da, bu yeni küresel

gerçeklik, yani üretim kapasitelerinin

dünyada artıșı… Buna tekabül edecek

șekilde talebi de üretim artıșına paralel

bir șekilde dünyada yeniden dağıtmak

zorundayız. Bunu sağlayacak, bundan

sapmaları krizsiz düzeltmeye olanak

verecek mekanizmaları kurmak

zorundayız. Baștan birtakım ülkelerin

büyük fazlalar vermesini

engelleyeceksin ki, birtakım ülkeler de

büyük açıklar vermesin.

“mevcut rezerv para s‹stem‹
dünya ekonom‹s‹n‹n

‹ht‹yac›na uymuyor. ama
h‹çb‹r fley yap›lam›yor
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Ayvalık, Alibey Adası, Akçay, Burhaniye, Ören, Erdek, Altınoluk… Balıkesir merkezi,

Ege ve Marmara kıyısındaki ilçeleriyle Türkiye’nin en gözde turizm merkezlerine

sahip olmasına rağmen sakin bir șehir. Ama bakmayın bu sevimli küçük șehrin

sükunetine; tarihinde büyük bir direnișin öyküsü gizli. Çünkü Balıkesir, sonu Türkiye

Cumhuriyeti’nin kurulușuna varan süreçteki ilk örgütlü direnișin adresi.

Bugünkü Balıkesir’de bir gezintiye çıkmadan önce ișgal yıllarına dönelim. İzmir'in

ișgalinden bir gün sonra, bu hazin haber Balıkesir’e ulașır. Balıkesir endișelidir.

Kalabalık bir cemaat 19 Mayıs 1919 günü ikindi namazından sonra mevlit okuma

bahanesiyle gizlice Alaca Mescit’te toplanır. Mevlit ardından bașlayan toplantı,

İzmir'deki facianın Balıkesir’de de yașanmaması için bir Redd-i İlhak Cemiyeti

kurulması kararıyla biter. Alaca Mescit’teki gizli toplantılarda alınan bu kararla aynı

zamanda milli mücadelenin de temelleri atılır. 

Rotamız bu kez Balıkesir’e düștüğünde, caddelerde meydanlarda binalarda bu

tarihin izlerini görüyoruz. Alaca Mescit’in önüne, bu küçük caminin tarihimizdeki

önemini anlatan bir anıt dikilmiș. Aynı șekilde direnișin planlandığı toplantılara ev

sahipliği yapan eski belediye binası, Kuvayi Milliye Müzesi’ne dönüștürülmüș. Șehrin

en ișlek caddesi ‘Milli Kuvvetler’, ikinci ana caddesi ‘Anafartalar’… 

YENİ BALIKESİR

Milli Kuvvetler Caddesi, yeni Balıkesir’in ana damarı. Ne yaparsanız yapın, nereye

giderseniz gidin, yolunuz mutlaka bu hareketli caddeden geçiyor. Tüm șehrin

alıșveriș merkezi. Aynı zamanda șehre hareket getiren Balıkesir Üniversitesi’nin

öğrencileri ve Balıkesirli gençleri, bu caddedeki binaların teraslarında olușturulan

kafelerde biraraya geliyor. Ama ne yazık ki ne Milli Kuvvetler ne de șehrin bir bașka

caddesinde eski Balıkesir’in mimarisinden örnekler görmek mümkün değil. Ancak,

ara sokaklarda görebildiğiniz eski binaların güzelliği etkileyici.

Sıcak, yardımsever insanlarıyla aydın bir il Balıkesir. Okuma yazma oranı yüzde 98

cumhur‹yet tar‹h‹n‹n kahramaN›
BALIKES‹R
Marmara ve Ege bölgelerine yay›lan bereketli topraklar›nda farkl› iklimler hüküm
süren Bal›kesir, bir tar›m kenti. Sanayisi ‘Türkiye'yi Doyuran ‹l ve Tar›m›n Baflkenti’
slogan›yla geliflen Bal›kesir, Cumhuriyet tarihimizin de önemli bir kahraman›

düzeyinde. 1992 yılında kurulan

Balıkesir Üniversitesi de yaklașık 500

öğretim üyesi, 25 bini așkın

öğrencisiyle șehrin kültürel hayatını

renklendiriyor. 

TARIMIN BAȘKENTİ

Balıkesir, Türkiye’nin en büyük ve

yoğun ulașım güzergâhı olan İstanbul-

Bursa-İzmir üzerinde. Merkez dahil 19

ilçesinde 1 milyon 118 bin nüfusa

sahip. Yaz nüfusu elbette bu rakamı

așıyor.

DPT verilerine göre ikinci derecede

gelișmiș iller arasında. Sanayi

kentleriyle çevrili Balıkesir’in ekonomisi

esas olarak tarıma dayalı. Arazisi ve

iklimi uygun olduğu için her cins tarım

ürünü yetiștirilebiliyor. Bu ürünlerin

bașında hububat, tütün, șekerpancarı,

pamuk, domates geliyor. Tarım ve

hayvancılık bilinçli yaklașımlarla

yapılıyor. Çiftçi, makine ve gübre

kullanımında ileri bir düzeyde.

Hayvancılık potansiyeli de yüksek.

Artık Erzurum’da yediğiniz cağ kebabı

bile Balıkesir’den giden etlerle

yapılıyor. Aynı zamanda Türkiye’nin en

fazla süt ve süt ürünleri üreten

yörelerinden olan Balıkesir

ekonomisinin vazgeçilmezlerinden biri

de 10 milyon ağaçlık zeytin üretimi.

Özellikle Ayvalık, Burhaniye, Edremit,

Havran ilçelerinde asırlardan beri

süren zeytin ve zeytinyağı sanayi,

dünya standartlarında. Bu șehre özgü

zeytin kolonyası bile, zeytinin Balıkesir

kültüründeki önemini anlatmaya yeter. 

Tarıma dayalı sanayi son derece

gelișkin. Balıkesir ekonomisinde un,

yem, zeytin, zeytinyağı, salça,

konserve, nebati yağ, șeker üretiminin

yeri büyük. Yine et, özellikle son

yıllarda tavukçuluk, yumurta bașta

olmak üzere süt ve süt mamulleri

sektörleri de önemli yer tutuyor.

Yurtdıșına bor, krom, mermer,

kurșun, çinko gibi mineraller satıyor.

Sentetik dokuma, elektrik makineleri,

elektrikli ev aletleri, kimya ve orman

Çaml›k Tepesi, tüm Bal›kasir’e hakim bir nokta. Buradan kuflbak›fl›
seyredebilece¤iniz Bal›kesir’de sizleri, say›lar› çok olmasa da eski Bal›kesir’den zarif
mimari örnekler bekliyor.
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NE ALALIM, NE Y‹YEL‹M?
Balıkesir’in özel bir mutfağı yok ama

höșmerim tatlısı çok ünlü. İçeriğinde taze

peynir, yumurta sarısı, irmik, șeker

bulunan höșmerim, üzerine kaymak,

dondurma, yoğurt veya ceviz, badem

gibi çerezler konularak de yenebiliyor.

2009’a kadar tek çeșit olan höșmerim,

bu tarihten itibaren ‘Zaman

Höșmerimleri’ markası tarafından sakızlı,

kestaneli, fıstıklı, meyveli gibi karıșımlarla

18 çeșide çıkmıș.

Höșmerim dıșında yöresel bir yemek

düșünürseniz, ‘tirit’ yemelisiniz.

Bir bașka hediyelik seçeneğiniz de

kolonya. Bölgeye has beyaz

zambaklardan yapılan ünlü zambak

kolonyasına kardeș olarak artık zeytin

kolonyası da var. 

Eviniz için bir halı düșünüyorsanız,

Balıkesir’e kadar gitmișken fırsatı

kaçırmayın. Yağcıbedir halıları Balıkesir’in

simgesi olmuș bir el sanatı. Sındırgı

ilçesinde dokunan bu küçük halıların en

önemli özelliği, kök boyadan olmasıdır.

Lacivert ve kırmızı renklerinin hakim

olduğu halılar, kullanıldıkça parlaklașır. 

ürünleri, esas metal sanayi, yapı

malzemeleri, ziraat aletleri ve

makineleri üretimi son derece gelișmiș

durumda. Türkiye’nin en büyük gübre

ve asit borik fabrikası Bandırma’da.

Balıkesir’deki çok ortaklı șirketlerin

sayısı hayli fazla. İklim șartları

bakımından bütün yıl boyunca her

türlü sanayi çalıșmasına uygun.

Balıkesir, son yıllarda sanayisindeki

gelișme nedeniyle göç almaya

bașlamıș. 

TURİZM MERKEZLERİNİN

ATALARINDAN

Duru deniz suyunun kumlu plajlarla

buluștuğu zeytinliklerle sarılı koyları, irili

ufaklı adaları, dünyada oksijenin en çok

bulunduğu Kaz Dağı, insanlara binlerce

yıldır șifa dağıtan termal kaynaklarıyla

Balıkesir, bu topraklarda turizmin ilk

bașladığı bölgelerden biri. Gelin șimdi

bir turist olarak Balıkesir’i hızla gezelim. 

Bilinen en eski uygarlık izleri milattan

önce 3200 yıllarına, İlk Tunç Çağı’na

kadar giden, Ege ve Marmara

denizlerine kıyı veren Balıkesir

toprakları, tarih boyu çeșitli kavimlere

ev sahipliği yapmıș. Bu uygarlıkların

izleriyle Balıkesir’in her köșesinde

karșılașabilirsiniz.  

Balıkesir merkezde gösterișli Yıldırım

Camii, Zağanos Pașa Camii, Șadırvan

ve ünlü Saat Kulesi, rotanızın durakları

arasında yer almalı.  

Ege kıyısındaki Ayvalık, güzel kumsalları,

karșısına yerleșmiș 25 minik adayla

görülmeye değer. Mutlaka yapmanız

gereken șeylerden biri de Șeytan

Sofrası’nda bir gün batımı seyretmek

olmalı. Sarımsaklı’nın benzersiz

kumlarından da Ege’nin serin sularına

girebilirsiniz. Taksiyarkis Kilisesi ve

Alibey Adası’nı da listenize almalısınız.

Adadaki Aya Nikola Kilisesi’nin

mimarisi ve kabartmalarına hayran

kalacaksınız.

Edremit Körfezi, pek çok tatil seçeneği

sunuyor. Edremit ve oksijen yoğunluğu

bakımından dünyada ikinci sırada gelen

Altınoluk, yöredeki en güzel kasabalar

arasında. Tatilcilerin gözde

adreslerinden Ören’i de unutmayalım.

Bandırma yakınındaki Gönen, șifalı

kaplıcalarıyla biliniyor ve eski çağlardan

beri hastaların hizmetinde. Kaz Dağı

eteklerindeki Akçay da bir bașka kaplıca

ve turizm merkezi. Marmara kıyısındaki

Erdek’i ve ‘Kuș Cenneti Milli Parkı’nı da

listenize almayı unutmayın.

Bal›kesir’den ayr›lmadan, mutlaka bölge çiçeklerinden yap›lan zambak kolonyas›,
yine sadece bu flehirde yap›lan ka¤›t helva ve tabii ki höflmerim tatl›s› almal›s›n›z.

Güleryüzlü, candan Bal›kesir bayilerine göre Bal›kesir halk› klasik çizgideki
mobilya modellerini tercih ediyor. Ama biraz zaman alsa da modern modelleri de
benimsiyorlar. Bellona’n›n fievval Sam, ‹stikbal’in Levent Yüksel ve Aflk›n Nur
Yengi’li reklamlar› Türkiye genelinde oldu¤u gibi Bal›kesirliler’i de etkilemifl.
fievval Sam tak›m›n› veya Aflk›n Nur Yengi kanepesini görmeye gelenler,
ma¤azalar› hareketlendiriyor 

bay‹ler‹m‹ze m‹saf‹r olduk
BALIKES‹R

Mobilya Ramazan Çelik’in dede mesleği… İlk yaylı kanepe

üretimine geçtiği zamanlarda İstikbal’in müșterisiyken, bayisi

haline gelmișler. İșbirliğine Erzincan’da bașlayıp, 1992’de

geldikleri Balıkesir’de sürdürmüșler. Mağazaları 150

metrekareden 4 bin metrekareye çıkmıș. Üç katlı mağazada

hemen bütün ürünleri renk çeșitleriyle teșhir ediyorlar. Her yıl

belirlenen hedefleri tutturuyorlar. Müșteri memnuniyetini

sağlamakta en büyük sıkıntıları, satıș sonrası servis hizmetiymiș.

Bu soruna, kendi içlerinde bir servis birimi olușturarak ciddi bir

çözüm sağlamıșlar. Ancak kısa bir süre önce Balıkesir’de de

servis ekibi kurulduğu için ișleri rahatlamıș. Tedarik sorununu

da, yılların tecrübesiyle gerekli öngörüleri yaparak çözmüșler.

Çelik, zamanında yaptıkları teslimatın formülünü șöyle

açıklıyor: “Her kampanya öncesinde arkadașlarımızı topluyor,

ürünlerimizi, önceli yıllardan gelen satıș rakamlarını, bu seneki

trendleri, bu seneki modellerin aldığı tepkileri ortaya

koyuyoruz ve tecrübemize dayanarak karar veriyoruz. Șimdiye

kadar da özellikle panelde, hiç sıkıntı yașamadık.”

Yeni tasarımların, satıșta koșan ürünler dikkate alınarak

yapılmasını isteyen Çelik, “Bir takım, eğer müșterinin, bayinin

ve satıș personelinin gözünde fiyatını bulduysa, ‘Evet, bu kadar

eder’ deniyorsa, pahalı ya da ucuz fark etmiyor, satılıyor”

diyor. Çelik’in talebi ise fiyat istikrarı: “En büyük sıkıntı, bayiler

arasındaki rekabette yașanıyor. Rekabet nedeniyle kâr marjı

düșünce, vereceğiniz hizmetten uzaklașıyorsunuz. Fiyat

sabitlenmeli. Tercih sebebi fiyat değil, ürün çeșitliliği ve iyi

hizmet olmalı.” 

f‹yat›n› BULAN ÜRÜN KOfiUYOR
‹ST‹KBAL BAY‹‹ ÇEL‹KLER MOB‹LYA
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Balıkesir’in girișinde bin 100 metrekarede hizmet veren

Özpaylan mağazası 1989 yılında açılmıș. Satıș danıșmanı Musa

Karabaș, satıșların geçen seneye göre daha hareketli olduğunu

söylüyor. Müșteri artıșında tanıtımlardan çok, kulaktan kulağa

tavsiyelerin etkili olduğunu anlatıyor. O nedenle de çalıșma

ilkelerinde müșteri

memnuniyetini birinci sıraya

koyuyorlar. Sıcak bir

karșılamayla evlerinde hissi

vermeye çalıștıkları

müșterilerinin tüm ürünlerle

ilgili fikir sahibi olabilmesi için,

ürünlerin tamamını teșhir

edemeseler bile örnekler

sunuyorlar. Depoya gelen yeni

ürünleri mümkün olduğunca

kısa zamanda teșhire açıyorlar.

Etkili bir teșhir sunmak için de

daima yenilikleri izliyorlar.

Teslimatta da, satıș sonrası

takipte de çok titizler. Teslimat tarihinde bir sarkma olacağını

öğrendikleri anda müșteriyi arayıp bilgilendiriyorlar. Ürünlerde

zaman zaman sorun çıktığında, müșteriyi servis konusunda

bekletmemek için mağaza olarak çözum bulmaya çalıșıyorlar. O

ürünün depoda bulunması halinde ürünü değiștiriyorlar.

Karabaș, tanıtım için yerel televizyon

kanalına reklamlarının yayınlandığını ancak

ulusal kanallardaki reklamların çok daha

etkili olduğunu söylüyor. Karabaș, Levent

Yüksel ve Așkın Nur Yengi’nin düetinin

etkisini anlatırken, “Bugün İstanbul’dan yola

çıkıp İzmir’e giderken bir aile uğradı. Daha

kapıdan girerlerken ‘Așkın Nur Yengi

kanepesini görmek istiyoruz’ dediler.

Kanapenin kapıdan girer girmez tam

karșılarında olduğunu fark edince șașırdılar”

diyor. Balıkesir’deki Ordonatım da mağaza

için iyi bir müșteri potansiyeli tașıyor.

Karabaș, müșterilerinin yüzde 20’sinin

Ordonatım’dan olduğunu söylüyor. 

TESL‹MAT GEC‹KMES‹ ANINDA B‹LD‹R‹L‹YOR
‹ST‹KBAL BAY‹‹ ÖZPAYLAN

Bellona'nın henüz adı bile konulmamıșken, 1997 yılı bașlarında bayii

olan Cihat Gencer, o dönemleri șöyle anlatıyor: "Boydak Ailesi'yle

1982'den beri tanıșırız. Yeni bir marka çıkaracaklarını

duyduğumuzda, tuttukları altın olan bir aile olduklarını bildiğimiz için

biz de bayi olmak istedik. Mağazayı hazırlarken çok heyecanlıydım.

Beș dükkânı kiralayıp iç duvarlarını yıktım, böylece büyük bir dükkân

oldu, herkes șașırdı. Eski Türk filmlerinde saçı bașı dağınık bir kızı

süsler püslerler, kızın kısmeti açılır ya, bizim mağaza da öyle oldu. Bir

adam geldi, mağazayı kiralamamı istedi. Otomotiv sektöründe bayilik

alacakmıș, kim en büyük yeri gösterirse bayilik onda kalacakmıș.

Benim 20 bin lira harcadığım mağazaya 100 bin mark önerdi. Yeni

bir marka için heyecanla hazırlanmıșım, dükkânı vermedim, teklifi

reddettim." Övgülerinden sonra eleștirilerine ve beklentilerine geçen

Cihat Gencer, bașka sektörlere yatırım yapılması yerine mobilyadan

kazanılanın yeniden mobilyaya yatırılmasını istiyor, "Mesela servis

açılsın. Servis biz bayilerin üzerinden geçmesin. Böylece sorunlu

konularda müșteriyle karșı karșıya kalmayalım" diyor. Cihat Gencer

rekabet nedeniyle bayilerin kâr marjının düșürülmememesini ve

ellerinde kaldığı gerekçesiyle uyku seti üretiminin sınırlandırılmasını

isterken, oğlu Hasan Gencer, "Bayi stokları kontrol edilsin. Üretilen

uyku setlerinin yarısından fazlası bayilerin elinde kalmıșsa, yeni bir

üretim planı belirlesin" önerisinde bulundu.

BELLONA BAY‹‹ GENCERLER MOB‹LYA

“MOB‹LYADAN KAZANILAN MOB‹LYAYA DÖNSÜN”

Sandıkçı Ailesi yeni nesil mobilyacı. İrfan Sandıkçı otomotiv

sektöründeyken, 1998’de ilk kez dergi ilanı üzerine Bellona bayii olmuș.

Mesleği babadan devir almadıkları için kendilerini șanslı gören Sandıkçı,

“Çünkü mesleğe girince gördük ki, babadan mobilyacıların yeni formata

intibakı daha zor” diyor. 1998’de 900 metrekareyle bașladıkları

mağazalarını krize rağmen büyüterek 2000’de 2 bin metrekareye

çıkarmıșlar. Sandıkçı, birlikte çalıștıkları eși Sibel Sandıkçı’nın bir kadın

gözüyle mobilyacılıkta yaptığı tespitlerin ve düzenlemelerin bașarılarında

büyük katkısı olduğunu belirtiyor. İrfan Sandıkçı, samimiyetlerini hissedip

kendilerine güven duyan müșterilerle duygusal bağ kurarak büyüdüklerini

vurguluyor. Sibel Sandıkçı da müșteriyle iletișimin, sıcak bir karșılamanın,

göz temasının, onları doğru ürünlere yönlendirmenin çok önemli

olduğunu söylüyor ve șöyle devam ediyor: “Eșim, ‘Zoru hemen yaparız,

imkânsız zaman alır’ der. Biz de ’olmaz’ demeyiz, oldurmaya çalıșırız. Yıllar

evvel, çeyiz alan bir aile için bulunamayan bir yatak bașlığı kriz haline

gelmiști. İrfan Bey, bu bașlığın daha önce kimlere satıldığını araștırdı.

Nazımızın geçeceği bir aileye satmıșız. Aradık onları, ‘O bașlığı alalım, 15

gün sonra gelecek bașlığı size verelim’ dedik. Kabul ettiler, sorun çözüldü;

herkes memnun kaldı. İște bașarının nedenlerinden biri bu, yani malınızın

arkasında durmak, pes etmemek.” Duygusal bağı müșterileriyle olduğu

kadar ekipleriyle de kuran Sandıkçılar, modern ve yüksek fiyatlı ürünlerin

müșterilerini kazanmak için 200 metrekarelik bir stand hazırlıyorlar.

BELLONA BAY‹‹ GENÇSANDIKÇILAR MOB‹LYA 

HEM MÜfiTER‹YLE HEM EK‹PLE DUYGUSAL BA⁄ KURUYORUZ

Sümeyye Çelik, babası Nurettin Çelik ve ağabeylerinin etkisiyle dede mesleği mobilya

sektörüne gireli iki yıl olmuș. Bir yıl önce açılan mağazada henüz Balıkesir’deki tek Mondi

mağazası. ‘Mondi’ markasını duyurmak için ilk günlerde tanıtım çalıșmaları yapmıșlar. “Ama

Mondi artık tanınıyor, İstikbal ve Bellona’yla aynı șirket olduğu biliniyor ve seviliyor. İlk günlerle

bugün arasında büyük fark var” diyen Sümeyye Çelik, bu ilginin zamanla daha artacağına

inanıyor. Mesleğine tutkun olan Çelik, mobilyanın daha çok kadınlara hitap etmesi bakımından,

çalıșanların da kadın olmasını yararlı buluyor. Zaten kendisi de üç hemcinsiyle çalıșıyor. Ev gibi

bir çalıșma ortamında sıcak bir ilgiyle, güleryüzle karșıladıkları müșterilerine, onlardan biri

olduklarını hissettirmeye çalıșıyorlar. Bin 500 metrekarelik üç katlı mağazada tüm Mondi

ürünlerini sergileyen Çelik, markanın hem klasik hem modern çizgileriyle çok geniș bir

beğeniye seslendiğini söylüyor. Sümeyye Çelik yeni modellerden de çok memnun ama bir

talebi var: “Diğer markalarımızla kıyaslandığında, Mondi’nin yeni ürünleri geç çıkıyor. Biz yeni

bir markayız, tabii ki diğer markalardan daha az model çıkacak ama mobilyadaki yeni çizgilerin

bize daha kısa zamanda yansıması lazım. Aksi takdirde yeni

ürünlere talip olan müșteriler piyasa çıktıkları ilk dönemlerde

alıșveriș yapıyor, yeni ürünler bize gelene kadar piyasa doymuș

oluyor.” Sümeyye Çelik ayrıca Mondi ürünlerinde daha düșük bir

fiyat politikası uygulanmasını istiyor: “Fiyatlarımız tüketicilere

yüksek geliyor. Arada 50-100 lira gibi bir fark olunca, müșteriler

‘Buradan alacağıma eski markalardan alırım’ diyerek gidiyorlar.

Fiyatların uygun olduğunu bilmeliler ki, Mondi’ye gelsinler.”

“F‹YATLAR DAHA DÜfiÜK MODELLER DAHA YEN‹ OLMALI”
MOND‹ BAY‹‹ ÇEL‹KLER MOB‹LYA
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KAMERA ARKASI

Bellona’n›n fievval Sam ile bafllatt›¤› müzik ziyafetini, ‹stikbal Levent
Yüksel ve Aflk›n Nur Yengi ile sürdürdü. Starlight koleksiyonu için
haz›rlanan reklam›n etkisi, ‘Aflk›n Nur Yengi kanepesini’ sormak için
bayilere gelen tüketicilerle kendini gösterdi

STARL‹GHT STARLARI BULUfiTURDU
fi›kl›¤›n ve konforun düet‹ ev‹n‹zde

“Saçlarımı dağıtır rüzgar penceremin üzerinden 

Tatlı anlar evimin her yerini doldurur 

Her gün yeni bir rüya gibi 

Bozmasınlar keyfimi 

Hoșgeldin İstikbal, vazgeçemem șıklığından 

Konforundan…” 

Film Sokağı Stüdyoları’nda kurulan iki plato, Levent Yüksel’in dillerden

düșmeyen ‘İstanbul’unun yenilenen bu sözleriyle çınlıyor. Ama sadece

șarkısı değil, Levent Yüksel’in kendisi de sette. Ve ona, müzik

dünyasındaki dostlukları uzun yıllara dayanan Așkın Nur Yengi eșlik

ediyor. İstikbal’in tanıtımı yapılan Starlight serisi, iki ünlüyü bir düette

bulușturuyor.  

Türk pop müziğinin sevilen iki sesinin senaryodaki rollerini anlatmadan

önce, İstikbal’in 2011 için tasarladığı yeni koleksiyonu Starlight’ın

meziyetlerini tanıtmalıyız. Starlight koleksiyonun özelliği, klasik çizgilerle

modern tasarımı bulușturması. Klasik modellerde, modern detaylar yer

alıyor. Koleksiyonun tanıtımında da, tasarımın kullanıcılarında

olușturacağı duyguya vurgu yapılıyor. Klasik tasarımın biz kullanıcılardaki

yansıması șıklık, modern tasarımın yansıması ise rahatlık ve konfor

duygusu… Senaryoda da bu iki kavramı temsilen iki kiși yer alıyor.

Levent Yüksel’in kișiliği, durușu, șarkılarıyla rahatlığı, Așkın Nur

Yengi’nin ise șıklığı temsil edeceğini düșünülerek, sevilen iki ünlünün

birlikte düet yaptıkları bir film tasarlanıyor. 

İstanbul șarkısının üzerine sözler yazılıyor. Yüksel’in seslendirdiği

kısımlar konforu ve rahatlığı, Yengi’nin seslendirdiği kısımlar ise șıklıktan

söz ediyor. İkisini farklı evlerde görüyoruz. Yengi’nin evi biraz daha șık,

Yüksel’in evi biraz daha modern. Filmin sonunda ise aynı kanepede

bulușuyor, șıklığın ve konforun düetini yapıyorlar. 

Hazırlanan senaryo, diğer koleksiyonların reklamlarından farklı olarak

birkaç takımın tanıtımına imkân vermiș. Bugüne kadar pek çok reklam

filminde imzası olan ve Ketche lakabıyla bilinen ünlü yönetmen Hakan

Kırkavaç, çekimde çok keyifli. Onu bu kadar keyiflendiren, eski arkadașı

Levent Yüksel ile birlikte çalıșıyor olmaları. Așkın Nur Yengi ile de 15

yıl kadar önce bir projede çalıșmıșlar. Kırkavaç yaklașık 70 kișilik

kalabalık bir ekibin görev aldığı çekimlerden son derece

memnun. New Yorklu bir kameramanı da ekibe katan

Kırkavaç, “Çok sağlam bir ekibimiz ve iyi bir ıșığımız var.

Ișık bizim için çok önemli” diyor.

Onun için Așkın Nur Yengi ve Levent Yüksel’in

senaryoda biraraya gelmeleri çok önemli. Bunun

nedenini șöyle açıklıyor:

“Yengi ve Yüksel filmin sonunda birlikte bir düet

yapacaklar. Aslında bu, bir anlamda iki evin düeti gibi

olacak; konfor ile șıklığın yarıșı gibi… Ama konfor ve

șıklık sonunda bir markada birleșecek. Levent Yüksel ve

Așkın Nur Yengi, müziğin çok değerli yıllarından iki isim.

Artık müzik dünyasında bu kadar kalıcı isimler çıkmıyor.

Yani Yüksel ve Yengi, kalıcılık ve kalite vurgusu

bakımından marka için de çok yerinde seçimler. Hem

herkesin sevdiği isimler hem kalıcılar, yani artık birer

markalar. Günümüzde pop müzikte kalite biraz geriledi,

șimdi daha kolay star olunuyor, markalașılamıyor. Bu

bakımdan onlarla çalıșmak çok önemli. Sonuç olarak bu,

kalitesi yüksek, çıtası yüksek bir çalıșma oldu.

Kostümünden mobilyalarına kadar. Biz de aksesuar

kullanımlarında bile çok seçici davrandık, İstikbal’e yakıșır

ürünler kullandık. Benim için ikiliyle çalıșmak çok

eğlenceliydi.” 

“DÜET‹ B‹R KEREDE SÖYLED‹K”

Levent Yüksel, Starlight setinde

rahatlığın tadını çıkarıyor.

Senaryo gereği gömleğini astığı

dolabın sürgülü kapağını hafifçe

ittikten sonra kapağın kayıșını

öyle bir tebessümle izliyor ki,

dolabı evinden getirdiği hissine

kapılıyorsunuz. Nitekim moladaki

hazırlık sürecinde Starlight’ı

sorduğumuzda, “Çok güzel,

süper. Çekimler de çok rahat

geçiyor. Çünkü yönetmen yıllar

öncesinden arkadașım. Onunla

çalıșmak da çok büyük bir keyif”

diyor. Yönetmen Kırkavaç ve

Levent Yüksel, güle eğlene

çalıșıyor ve pozitif enerjilerini set

ekibine de geçiriyorlar.

Așkın Nur Yengi ile de henüz

Sezen Aksu’nun vokalistliğini

yaparken tanıștıklarını hatırlatan

Yüksel, șöyle devam ediyor:

“Çalıșmamız çok kolay oldu.

‘İstanbul’ için bir ton belirledik

ve ‘O tondan söyler miyiz?’

dedik, denedik ve bir kerede

söyledik. Hiç sıkıntı olmadı.”

“REKLAM MAL‹YET‹ ARTTIKÇA ÜNLÜLER ÇO�ALIYOR”
Boydak Holding markalarının reklamlarında sevilen ünlü isimler
birbirini izliyor. Her zaman olduğu gibi stüdyoda reklam çekimini
izleyen Boydak Holding Reklam ve Halkla İlișkiler Müdürü
Murtaza Durmuș, RTÜK düzenlenmesiyle birlikte reklam
maliyetinin arttığını hatırlatıyor, “Farklılık olușturabilmek adına,
reklamlarımızda sevilen isimlerin yer almasına özen gösteriyoruz.
Son dönemde markalarımızın tanıtımı amacıyla hazırladığımız
reklamlarda bu yaklașım ön plana çıkıyor” diyor.   
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RENKLER

“Amaca uygun
zamanlarda, amaca uygun
bir flekilde görünmek beni

daha çok mutlu etti her
zaman. Televizyon dünyas›

ve magazin dünyas›
insanlar› bir yerlere

getirdi¤i gibi 
götürebiliyor da... O

yüzden en güzeli sakin
olmak, sakin durmak”

H‹ÇB‹R ZAMAN SEVMED‹M
GÖZ ÖNÜNDE OLMAYI

Sevenleri onun için “Su gibi sesiyle Türk pop müziğine klasikler sunan güzel

kadın” diyor. Bir çelist ve solist olmasının yanı sıra onu tiyatro sahnesinde de

beyaz perdede de, beyaz ekranda da gördük. Ama eminiz eski Eti bisküvi

reklamlarını onun seslendirdiğini bilmiyorsunuzdur. Müzik hayatı henüz 12

yașında bir çocukken bașlayan, Türk pop müziğinin divası Sezen Aksu’nun

vokalisti olan, satıș rekorları kıran albümlere imza atan, uzun bir aradan sonra

yeni albümü ‘Gözümün Bebeği’yle dillerde olan Așkın Nur Yengi, İstikbal

reklam çekimi molasında sorularımızı yanıtladı. 

Çok eski bir müzik geçmișiniz var. 80’lerin bașından müzikle iç

içeydiniz… 

Evet, 12 yașında, çocuk yașta kendimi sahnede buldum. Konservatuar

öğrencisiydim. Yașıtlarım sokaklarda oynarken ben iș hayatına çoktan

atılmıștım. Çok genç yașta tanınır olmuștum. Doğal olarak sokakta yürürken

bile zorluk çekiyordum. Bu nedenle her zaman attığım her adıma dikkat

etmek zorunda yașadım.  

Ablam, Sezen Abla’ya (Aksu) vokalistlik yapıyordu. Önce benim de ablamla

birlikte gidip geleceğim düșünülmüștü. Ama sonrasında vokalistlik ablamdan

bana miras kaldı. Çünkü hamilelik dönemi bașlamıștı ve bir vokalist

aranıyordu. En yakın aday ben oldum. Konservatuarda okuyordum, çello

çalıyordum. İyi bir çözümdü. O gün bugündür de hayatım farklılaștı. 

Müziğe 12 yașında bir divayla, Sezen Aksu’yla bașladınız. Bu

durumun size katkıları ne oldu?

Tek bașına Sezen Aksu olarak adlandırmak yanlıș olur. Onno Tunç

Orkestrası diyelim. Solist değil vokalisttim. Orkestra içindeki bir elemandım.

Onno Tunç’ta sahne eğitimi, orkestrasyonlar vardı… Görsel ve kulakla ilgili

tüm birikimleri Onno Tunç’un orkestrasında yașadığım müzikal zevklerle

hikâyeme kattım. Ama Sezen Abla’yı seyrederken de tabii ki sahnedeki biçim,

duruș, ahlak, ilișki, bunları gözlemledim. Çünkü 365 gün beraber yașıyoruz,

beraber iș yapıyoruz. 

O yașta algılarınız açıktı yani…

Elbette; ama yine de ne olursa olsun çocuksun. Sonrasında uluslararası

yarıșmalar bașladı hayatımda. Bütün reklam müziklerini ben seslendiriyordum.

Hatta Eti hâlâ benim sesimden yayınlanıyordu. Kendilerinin bir lansman

yemeğine gittiğimde ben hatırlattım

onlara. Farkında değillerdi. Dolayısıyla çok

așina olduğum ve bildiğim bir hayattan,

çok uzun bir yolculuktan geldim buraya. 

Gelelim 12 yașında müzik

hayatına girmenin

dezavantajlarına…

Bir kere, çok ufak bir yaș. Șimdi

bakıyorum, kızım beș yașında. Onun 12

yașında böyle bir hayata dahil olmasını

ister miyim? Tercih ediyorsa tabii ki, anne

olarak çok fazla önünü kapatmam ama

avantajlarını ve dezavantajlarını ona

sunarım. 

Öte yandan ailenizin size

gösterdiği çok büyük bir güven

aynı zamanda… 

Tabii ki. Kimse o yaștaki çocuğunu kolay

kolay, “Hadi çalıș” diye göndermez.

Üstelik babam bana çok düșkündü ve bu

duruma çok sıcak bakmıyordu. Ama

dediğim gibi, ablamın varlığı,

koruyuculuğu, ișin içinde olması

rahatlatan bir sebepti. 

Sizi nasıl etkiledi bu durum 12

yașında? 

Gece-gündüz ilișkisi bitti hayatımda.

Çünkü sabah 6’da okula gidiyordum,

oradan saat 19.30’da çıkıyordum. Sonra

da iș varsa ișe gidiyordum, oradaki

hayatım bașlıyordu. Gece 2-3 gibi

bitiyordu. O saatten sonra eve gelip

ancak iki-üç saat uyuyordum. Sonra,



Hazırlık süreci nasıldı?

Üzerinde iki yıl çalıștık. Çok sağlam bir

ekibim var. Șarkıların seçimi, besteler,

kayıtlar, her bir șarkının tek tek

yorumlanması epey bir zamanımızı aldı.

Çok keyifli ve yorucu bir süreç yașadık. 

Albümdeki șarkılar genel olarak

nasıl bir ruh halini veya hikâye

yansıtıyor?

Duygu yüklü, her biri uzun soluklu,

yıllarca dinlenebilecek kalıcı șarkılar…

‘Fast-food’ mantığından uzak, dinleyicinin

kendisini bulabileceği, așkı derin ve

anlamlı yașayanların dinlediği șarkılar…

30 yıllık bir dönemden

bahsediyoruz. Hiç “Yeter!”

dediğiniz oldu mu? 

Yok hayır, hiç olmadı. Sadece doğum

döneminden bir sene önce, dört aylık

hamileyken bebeğimi kaybettim. Bir

hastalık dönemi yașadım; plasenta previa

hastalığı geçirdim. Ardından bir buçuk yıl

da, tekrar hamilelik ve iyileșme süreciyle

geçti. Yani toplam iki buçuk yıl mecburen

müzikten uzaktım. Ama doğum yaptıktan

altı ay sonra, yeniden sahnelerdeydim.

Özel gecelerde sıkça çıktım. Magazinel

bir tarafım olmadığı için bunlar

kamuoyuna yansımadı. Ortada

görünmemem de “Acaba çalıșmıyor

mu?” șeklinde yorumlara yol açmıș

olabilir. Ama ben hiçbir zaman çok fazla

göz önünde olmayı sevmedim. Amaca

uygun zamanlarda, amaca uygun bir

șekilde görünmek beni daha çok mutlu

etti her zaman. Televizyon ve magazin

dünyası insanları bir yerlere getirdiği gibi

götürebiliyor da... O yüzden en güzeli

sakin olmak, sakin durmak. Bu daha

eğlenceli geliyor bana. 

Siz göz önünde olmayı tercih

etmeseniz de Așkın Nur Yengi-

Haluk Bilginer çifti olarak ilgi

çekiyorsunuz. Kızınızı bu ilgiden

nasıl koruyorsunuz? 

“Aman magazin, kaçalım” demiyoruz.

Hayatımızın içindeki bir anda bizi

çekiyorlarsa çeksinler, çok sorun değil.

Ama kızımla ilgili özel bir șey yapmak

istiyorlarsa, onun iznini almalılar. O artık

bir birey. Artık her șeyin cevabını

düșünerek verdiğine göre, seçimlerini

yapabilecek duruma gelmiș demektir.  

Böyle düșündüğünüz için șanslı bir

çocuk…

Tabii ki, anne-babalar sakıncaları her

zaman çocuklarına söylemelidir. Çünkü

bizler tecrübelere sahibiz. İlla ki

evlatlarımızı korumak isteriz; hep iyilikler,

güzellikler onların olsun isteriz. Ama biz

varken veya yokken, hayatın iyisini de

kötüsünü de bir șekilde mutlaka

görecekler. Onları nereye kadar el bebek

gül bebek koruyabiliriz ki?  

Kızınız için bir hayaliniz var mı?

Onun sesi nasıl? Mesleki olarak sizi

izleyecek mi? 

Onun geleceğiyle ilgili hayal bile

kurmuyorum. Kızımın geleceği konunda

herhangi bir yönlendirmem olamaz.

Geçen gün soruyorum “Ne olacaksın?”

diye, “Kovboy” diyor. Çocukların

gelecek hayalleri daima değișiyor,

oynadıkları oyuna göre bile șekil alıyor.

Dolayısıyla șu anda bir meslek tercihi

olamaz ama yetenek konusunda çok

elverișli. Hem șarkı söylemeye hevesli

hem de tiyatral bir tarafı var. Zaman

içerisinde hangi yönde yürüyeceğini

kendisi belirleyecek.

Müzik dünyasına adım atmak

isteyenlere önerileriniz nedir? 30

yıllık müzik hayatınızdan

süzdüğünüz, gençlere iletmek

istediğiniz bir șey var mı? 

Elbette, meslek için çok uzun bir süre.

Dile kolay. Yașıma baktığım zaman bütün

hayatım öyle geçmiș nerdeyse. Ama

inanın müziğin en güzel zamanlarını biz

yașamıșız. Levent’le (Yüksel) de onu

konușuyorduk. Müthiș bir dönem

yașamıșız. En eğlenceli, en keyifli, en

müziğin içinde, müziğin damarlarımızda

dolaștığı bir dönem... Gençlerin öyle bir

doygunluğunun olamaması üzücü. Șimdi

ancak magazin ve müzik birleștiği zaman

bir șeyler çok ciddi yol alıyor. 

Meslek sahibi olmak her zaman iyi bir

șeydir. İnsanın bir altın bileziğinin olması

çok önemli. Tabii ki iyi bir yere gelmek,

biraz zorluklar, sıkıntılar çekmekten de,

bir bedel ödemekten de geçiyor. 

Müzikle ilgili nazari bilgisi olmayan bir

insan da șarkı söyleyebilir, hiç bir itirazım

yok. Ama müzisyen olmak önemli bir

ayrıntıdır bu meslekte. Müziğin insanın

ruhunda olması gerekiyor… Kișisel

tatmin açısından da müzik bilmek güzel

bir ayrıntı. Biraz önce sordunuz, kızımı

neye yönlendireceğimi. Tek bir șey

söyleyebilirim, enstrüman çalsın. Çünkü

insanın duygularının da akordu vardır. Bir

enstrümanın olduğu zaman duygularını

da ona göre akort edebiliyorsun ve bir

çok șeye daha sağlıklı bakıyorsun. Benim

tavsiyem, müzikle uğrașacak ve müziği

giderek hayatının bir parçası haline

getirecek arkadașların mutlaka bir

enstrümanları olsun. Kișilik olarak da

insan ondan çok faydalanabiliyor.

Çocukları da muhakkak bir enstrüman

çalmaya yönlendirmek lazım.

Müzik dünyası açısından dünü ve

bugünü karșılaștırırsak, nasıl

ayrımlar var artı ve eksileriyle?

Hayat çok değișiyor, her șey değișiyor,

müzikte de öyle… Zaman sana uymazsa

sen zamana uyacaksın. Zaten değișim bir

șekilde seni de içine alıyor; sen de onu

kendine göre yașıyorsun. Biz de dün öyle

yașıyorduk, șimdi sistem bașkalaștı;

eskiden pastanın dilimleri dörde beșe

bölünürken șimdi bine bölünüyor.

Dolayısıyla herkes payına düșeni yașıyor.

Keșke o dönemi șimdi tekrar

yașayabilsek, o dönemin keyfini genç

müzisyenler ve șarkı söyleyen

arkadașlarım da yașasa… Ama hayat bu.

O bize kısmetmiș, biz yașadık. Șanslı bir

kușaktık.

Müzik dünyasında pastanın çok

fazla dilimlere bölünmesi ilișkilere,

dostluklara da zarar veriyordur…

Bu mesleği yapanlar, arkadașlarını illa

müzik dünyasından seçmek zorunda

değil. Benim de binlerce tanıdığım var

bu meslekte ama aralarından ailesiyle

görüștüğüm, bir sofrada oturup sohbet

edebileceğim iki ya da üç arkadașım var.

Beș parmağın beși de aynı olmuyor.

Müzisyeniz diye hepimiz birbirini

anlayan, karakterleri uyușan insanlar

olmayabiliriz. Kaldı ki ben de o konuda

biraz seçiciyimdir. Bir insanın çok fazla

dostu olmayacağını da düșünürüm.

Arkadaș çoktur da dost dediğin bir

kișidir, o da senin her șeyindir, ruh

ikizindir; sen de onunla paylașırsın her

șeyini. “Çok fazla dostum var” demek

beni korkutur. “Çok arkadașım var”

dersen, evet, bu güzel bir șeydir ama

inșallah herkesin bir dostu olur. 
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haydi yine okula gidiyordum. Eve gelince

ayva yerken uyuyakaldığımı bilirim veya

derslerde kalorifere bașımı yaslayıp

uyurdum. Dolu bir dönemdi. Yani șimdiki

aklımla, çocukluk ve gençlik arasındaki o

dönemimin daha farklı geçmesini

isterdim. O yaștaki gençlerin hayatını

sürmek isterdim. Arkadașlarımla gezelim

tozalım… Benim o zamanlarım

sorumluluklarla geçti.

Tabii erken sorumluluk üstlenmek çok iyi

bir șey bir yandan da… Hayata bakıș

açın ve hayatla ilișkinde çok önemli bir

avantaj, ama tercih edebilmem söz

konusu olsaydı, ötekini de tercih

edebilirdim. 

İlk albümünüz ‘Sevgiliye’ birçok

dinleyici için ayrı bir önem tașıyor.

Albüm gücünü nereden alıyor?

Sizin kariyerinizi nasıl etkiledi?

Albümün gücü elbette ki șarkıların

içtenliği ve dinleyenlerin kendilerini içinde

bulmalarından, müzikalitesinden

geliyordu. İlk albümümdü ve șarkılarıyla

çok insanın yüreğine dokundu. İlk

albümüm 2 milyarın üzerinde satmıștı.

Çok genç yașta böyle büyük bir bașarı

elde etmem doğal olarak kariyerimi

olumlu etkiledi. O kadar çok tanınmıștım

ki yoğun ilgiden zaman zaman

boğulduğumu hissetmedim değil.

10’uncu albümü çıkardınız. İlk

albümdeki motivasyonunuz bugün

de sürüyor mu? 

Benim için yaptığım her yeni șarkı, her

yeni albüm, ilk günkü albüm ve șarkı gibi

büyük bir heyecan…

Son albümünüzün ‘Gözümün

Bebeği’nin adı nereden geliyor?

‘Gözümün Bebeği’, Sezen Abla’nın bana,

kızım Nazlı’nın doğumunda armağan

ettiği bir șarkıdır. Bana “Sen daima benim

gözümün bebeğiydin, șimdi Nazlı senin

gözünün bebeği olacak. Bu șarkı sizin

için” dedi. Kızımın doğumundan sonra

yeni șarkıların yer aldığı ilk albüm,

böylece ‘Gözümün Bebeği’ adını aldı. “‹nsan›n duygular›n›n da
akordu vard›r. B‹r

enstrüman çalab‹l‹yorsan›z,
duygular›n›z› da ona

göre akort
edeb‹l‹yorsunuz ve b‹r
çok fleye daha sa¤l›kl›

bakab‹l‹yorsunuz

“b‹zler Müth‹fl b‹r dönem yaflam›fl›z. müz‹¤‹n en güzel zamanlar›... En e¤lencel‹, en
key‹fl‹, en müz‹¤‹n ‹ç‹nde, müz‹¤‹n damarlar›m›zda dolaflt›¤› b‹r dönem... Gençler‹n
öyle b‹r doygunlu¤unun olamamas› üzücü. fi‹md‹ ancak magaz‹n ve müz‹k b‹rleflt‹¤‹

zaman b‹r fleyler çok c‹dd‹ yol al›yor



ediyor. Kırmızı, güçlü, kararlı, bașına

buyruk. "Kafama koyduğumu yaparım,

hiçbir șey beni durduramaz" diye

düșünüyor. Yeșil barıșçıl, mülayim,

sevecen. Mavi ise tertipli, planlı, düzenli.

Oturup kalkması bile bir ahenkle...

Gelelim Saygın’ın kendisini de

tanımladığı popüler ve neșeli sarıya. "Bir

masada kahkahalarla gülünüyorsa,

orada mutlaka bir sarı vardır" diyor. 

Bu dört kișilikten herhangi biri,

diğerlerinden ne daha iyi ne daha kötü.

Her kișiliğin, diğerlerinin sahip olmadığı

güçlü ve zayıf yönleri var. Her kișilikteki

insan bașarılı olabilir. Her biri kendine

özgü çalıșma tarzına sahip. Ama bir

kișiliğe özgü davranıș biçimleri öteki üç

kișilikte stres yaratabiliyor. Dolayısıyla

etkinliğimizi artırmak için bizden farklı

diğer kișilerle bir uyum yakalamamız

gerekiyor. 

Aklınıza “Bașarılı insanlar hangi renkten

çıkıyor?” gibi bir soru geldiyse, hemen

yanıtlayalım, ‘en bașarılı renk’ diye bir

șey yok. İlla ki bir bașarı tanımı

arıyorsak, diğer üç rengi en iyi anlayan

ve anlașan insana ‘en bașarılı’ diyebiliriz. 

GECELERİ KİM UYKUSUZ

KALIR?

Saygın, kime nasıl davranmak

gerektiğini konusunda hayatın içinden

minik ipuçları veriyor: “Kırmızıyla az

konușun, öz konușun. Çünkü, sabredip

dinleyemez. O, sonuç odaklıdır; bir an

önce sonuç almak ister. Aman maviye

kırıșık para vermeyin. Bu, onun

gözünde hayli kötü bir referans olur.

Yeșille bir șey satmak istiyorsanız,

beden dilini okumalısınız. Çünkü o

ancak beden diliyle ‘hayır’ diyebilir. Eğer

sizi kırmamak için ‘evet’ dediğini bilerek

ona bir șey satarsanız alır ama sizinle

bir daha da iș yapmaz. Sarıların kafaları

dağınıktır. Emir tekrarı yapıp yazdırın ve

sabırla da kontrol edin."

Saygın, özelliklerini sıraladığı bu

renklerin karakterlerinin ne kadar

anlașıldığını görebilmek için sınıfa bir

test sorusu soruyor: “Gece en zor

uyuyan insanlar hangileri olabilir?”

Cevap maviler... Çünkü mavi, gece

uyumadan önce günün bir bilançosunu

yapar, sonra da ertesi günkü ișlerini

planlar. Kırmızı “Yarın kalkar çözeriz”

der uyur. Yeșil, bazen kırmızının yarın

neler yapacağını düșünerek uykusuz

kalır. Sarı ise “Allah büyüktür” deyip

yatar uyur.

MÜȘTERİYE EN CAZİP

ÇÖZÜM

Hepimizde bu dört karakterden

parçalar var ama bunlardan sadece

birisi baskın. İș dünyasında bașarılı

olmak için ideali, ekibinizde zıt

karakterdeki insanların bulunması.

Böylece dağınık sarıyı düzenli mavi

toplayabilir, kararsız yeșili kararlı

kırmızı yönlendirebilir… Bu

örnekler tersine de

çoğaltılabilir. 

İnsanlarla ilișki iș hayatınızın

bir parçasıysa, renkleri

anlamak daha da bir önem

kazanıyor. Oğuz Sayın’ın

farklı karakterlere yapılan

sunum konusundaki

deneyimi çok aydınlatıcı:

“Bir proje için gittiğim

toplantıda ortak olan iki beyle

konuștum. Fark ettim ki biri mavi, biri

kırmızı. Birkaç gün sonra sunum

yapacağım. Biliyorum ki kırmızı, projeyi

en kısa sürede anlatmamı, mavi ise en

ince ayrıntıyı öğrenmek isteyecek.

Sunumumu ilk 15 dakikada projenin

tamamını özetleyecek, geriye kalan

zamanda ayrıntıları verecek biçimde

hazırladım. Nitekim sunumun 15

dakikasını bitirdikten sonra, zaten

sıkılmaya bașlamıș olan kırmızı ortağa

dönüp “Yapacağım ișlerin özeti bu”

dedim. “Tamam, ayrıntıları ortağım

dinlesin” diyerek gitti. Mavi ortak

akșam saatlerine kadar yüzlerce soru

sordu. İște insanların bu özelliklerini

bilemezseniz, ișin içinden çıkamazsınız." 

KİM KİME NASIL

DAVRANMALI?

EĞER BİR MAVİYSENİZ;

SARIYA: Onay ve takdir sözcüklerini

çok kullanmazsınız ama bilin ki sarıların

bu sözcükleri duymaya ihtiyacı vardır.

Sarıları olduğu gibi kabul eder,

kurallarında esnek olmaya çalıșırsanız,

onlarla çok daha iyi bir iletișim

kurarsınız. Sıkı planlar, prosedürler

sarılara yük olarak gelir,

motivasyonlarını düșürür. Bu nedenle

onlara talimat verirken açıklamalarınızı

kısa ve öz yapın. 

KIRMIZIYA: Sonuç odaklı kırmızılardan

detaylı bilgi istememeli, detay ve

uzatmalara fazla takılmamalısınız. Bu

kișilerin geçici patlamalarının normal

olduğunu bilin ve bu davranıșlarının

altındaki iyi niyeti görmeye çalıșın. “Az

laf çok iș” diyen kırmızılarla dolaylı değil

açık ve net ifadelerle konușun.

Mesajlarına, taleplerine cevap vermekte

gecikmeyin.

YEȘİLE: Ona kendisini așacak

sorumluluklar vermeyin. Așırı planlı
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Farkl› kifliliklerdeki insanlarla anlaflabilmenin s›rlar›
nelerdir? Peki ya insanlara sevgiyi, onlar›n almak
istedi¤i flekilde vermenin yollar›… ‹nsanlar neden
ayn› olaylara farkl› tepkiler verir? Neden baz›
insanlarla s›cak da baz› insanlarla mesafeli iliflkiler
kurar›z? Cevaplar, kiflisel geliflim uzman› O¤uz
Sayg›n’›n renklerinde…

S‹Z HANG‹ RENKS‹N‹Z?

“Kimse beni anlamıyor”, “Anlașamıyoruz”, “Kendimi ifade edemiyorum”… Bu

cümleleri ne kadar sık duyuyor; hatta söylüyoruz değil mi? Her an çevremizdeki

insanlarla iletișim kurmaya çalıșırken, çoğu zaman hayal kırıklıkları yașıyoruz. Üstelik

çoğunlukla kendimizi haklı görüp karșı tarafı suçluyoruz. Peki, hiç kendimize sorduk

mu, sorunların temelinde yatanın, karșımızdaki insanı yeterince tanıyıp

tanımadığımızla ilgili olabileceğini?

Bireysel ve kurumsal gelișim uzmanı Oğuz Saygın’ın, renklere göre belirlediği kișilik

özelliklerimizi birbirimizi daha iyi anlamamız ve ilișkilerimizde yașadığımız büyüklü

küçüklü iletișim kopukluklarına çözüm üretebileceğimiz șekilde formüle ettiği

‘İnsanları Tanıma Sanatı’ kitabı bu sözlerle tanıtılıyor. Biz de Bizbize için Saygın’ın

seminerine katılıyor, kitabının özünü kendisinden dinliyoruz. Saygın, kahkahalarla

geçen gerçekten keyifli dersinde dört temel insan karakteristiğini renklerle ifade

Oğuz Saygın

SARILARA ÖĞÜTLER
• Az kelimeyle çok șey anlatın
• İnsan isimleri ve gittiğiniz yeri
hatırlamak için hafıza tekniklerini

uygulayın • Ajanda kullanın ve sakın
kaybetmeyin • İnsanların sözlerini

kesmeyin • Daha düzenli olun
• İçinizdeki çocuğu canlı tutun

ama her yerde ortaya
çıkarmayın... 

MAVİLERE ÖĞÜTLER
• Küçük șeyleri dert etmeyin • Keder kușları

bașınıza yuva yapmasın • Etrafınızdaki
insanların ișleri iyi ya da kötü yapmasına izin

verin. Tüm ișler size kalmasın • Üzerinde siyah bir
nokta bulunan sayfanın, kocaman beyaz kısmını da
görün • Kendinizi fazla eleștirmeyin. Kendinizi değil
davranıșlarınızı eleștirin • Korkularınızdan olușan
kurtları, size zorlu ve kârlı yollarda eșlik edecek
kızak köpeklerine dönüștürün • En iyi olmaya

çalıșmayın, iyi olmanız yeterli • Ayrıntıları
hesaplarken bütünü kaçırmayın • İyi bir șey

yaptıklarında insanları takdir edin Sizin
kadar mükemmel yapmasalar da...
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programlı çalıșmalarını da beklemeyin.

Bir an önce ișlerini bitirip dinlenmek

isterler, sabırlı olun. Her șeye

titizlenerek onları yormayın.

MAVİYE: Sizin gibi her mavi de hassas

ve alıngandır, eleștirilerini dikkate alın.

İkinizin de düșkün olduğunuz ayrıntıları

azaltın.

EĞER BİR SARIYSANIZ…

MAVİYE: Mavinin yanında daha düzenli

ve resmi olun, biraz daha ciddi

davranın, el kol hareketi yapmayın.

Mavilere göre bunlar kișiliğinizin

özellikleri olsa da, çocukça

hareketlerdir. Özellikle onların

yanındayken ișinizin kalitesine ve

ciddiyetine önem verin. Moralleri

bozuksa onları yalnız bırakın, espriler

șakalar yapmayın. 

KIRMIZIYA: șakalarınız esprileriniz

konusunda her ne kadar kırmızılar daha

anlayıșlı olsa da, ölçüyü kaçırmayın.

Kırmızılarla konușurken sonuca en kısa

zamanda varmanız gerektiğin

unutmayın. Rahat tavırlarınıza ve

onların zamanlama hassasiyetine dikkat

edin. Kararsız bir yapı sergilemeyin,

belirsiz ifadeler kullanmayın.

YEȘİLE: Onları enerjik zannedip

hareketli bir hayata sürüklemeyin. İnce

ve düșündüren espriler sevdiklerini,

sabırla dinleseler de sıkılabileceklerini

unutmayın. Alçak sesle konușun, onun

sözünü kesmeyin. Dinlediğinizi ve

anladığını hissettirin. Unutmayın, yeșiller

de siz sarılar gibi onay ve motivasyon

beklerler.

SARIYA: Daha ciddi olmanız ve

ayrıntılara önem vermeniz veriminizi

artıracaktır. Birbirinizi motive ettikçe

ortamda neșe hiç kaybolmaz.

EĞER BİR

KIRMIZIYSANIZ;

SARIYLA: Onları fazla

eleștirmeyin. Ne kadar iltifat

eder onaylarsanız o kadar çok

çalıșırlar. Hata yapsalar bile

sakin olun, yoksa panikleyip

motivasyon kaybederler.

Anlatacakları çok șey vardır,

onları dinlemeye biraz daha

fazla zaman ayırın. Çelișkili

ifadeleri hoș görüp, nazikçe

belirtin.

MAVİYLE: Çok dikkatli olun.

Sonuç odaklı olsanız da onların

sunduğu ayrıntılara dikkat edin.

Onlar size benzemez, içlerine

kapanıktır. Hassas ve alıngan

mavilere nazik davranın. Ciddi

ve mesafeli olun. Kendi görüșlerinizi

kabul ettirmeye çalıșırsanız, daha fazla

içlerine kapanırlar.

YEȘİLLE: Emir kipi kullanmadan diyalog

kurmaya çalıșın, iș konusunda fazla

zorlamayın. Yoksa hızlarını artırmak

yerine yavașlatırsınız. Sıcak ve samimi

olarak hislerinizi paylașın. Konușma

temponuzu düșürün. Onların yavaș

konușma temposuna sabır gösterin,

sözlerini tamamlamayın. 

KIRMIZIYLA: Esnek olmalısınız.

Girișken tavrınızı azaltın, güç

mücadelesine girmeyin. Unutmayın,

karșınızda sizin gibi lider ruhlu birisi var.

İș bölümü yapmak, olası çatıșmaları

engelleyecektir.

EĞER BİR YEȘİLSENİZ;

SARIYA: Arzularınızı, neden hoșlanıp

neden hoșlanmadığını net ifadelerle

aktarın. Belli bir konuya

odaklanmalarına yardımcı olun. Onlara

“hayır” demeyi öğrenin. Siz dinledikçe

onlar da tüm gün anlatabilirler.

MAVİYE: Planlı programlı taraflarına

uymaya çalıșın ve plansız ișler

sunmayın. Mesafeli, ciddi olun,

duygularınızı çok yansıtmayın, mantık

çerçevesinden çıkmayın. Ayrıntılara inin.

Düzenli hayatlarına ayak uydurmanız

onları size yaklaștıracaktır.

KIRMIZIYA: Çift taraflı iletișimde ısrar

edin, daha girișken olun. Kırmızılara

gerektiğinde “hayır” demeyi, kendinize

ödün vermemeyi öğrenin. İșleri

ertelemeyin, zamanında bitirin. Kararsız

bir tutkum sergilemeyin. 

YEȘİLE: Karar almaya çalıșın, yoksa

sonuca varamazsınız. İkiniz de karar

verirken hızlı olmadığınızdan, birinizin

daha girișken ve daha hızlı olmasına

özen gösterin. Duygularınızı biraz daha

ifade ederek birbirinizi anlamaya çalıșın.

Duygunuzu ifade etmemeniz yanlıș

anlașılmaya neden olabilir. 

KIRMIZILARA

ÖĞÜTLER
• Bir șey istediğiniz gibi

yapılmadığında fazla zorlamayın 
• Her zaman lider olamayacağınızı
kabullenin • Sizin gibi olmayanları
sizden așağı görmeyin • İnsanları

kullanmayın • Sabırlı olmayı öğrenin
• Olur olmaz her șeye karıșmayın

• Bașkalarının da haklı
olabileceğini kabul

edin.

YEȘİLLERE

ÖĞÜTLER
• Daha enerjik olun • İșe giderken

olmasa bile seyahate, gezmeye
giderken heyecanlanmaya çalıșın 

• Hayatınızda her gün küçük ve güzel
değișimler yapın • En azından sizi

ilgilendiren konularda sorumluluk alın
• İșlerinizi ertelemeyin 

• Kendi kendinizi motive edin,
bunun için birilerini

beklemeyin. 
Hangi renk oldu¤unuzu ö¤renmek için sayfa 67-68’daki testi uygulayabilirsiniz.34 B‹zb‹ze



yapmanız. Levinson, bu yöntemin anlık

olarak parlak bir fikir ortaya atmanın

ötesinde, bir süreç olduğunu söylüyor.

Yani ișinizi iyi yapacaksınız, bir

pazarlama planınız olacak, her gün

sabırla o planı uygulayacaksınız ve

yılmadan insanlara mesajınızı

vereceksiniz. 

GERİLLANIN RUHU: SABIRLI,

İNATÇI, DUYARLI

Levinson’a göre gerillanın 12 kișilik

özelliği var.

SABIR: Bir insanın sizden bir șey satın

almaya hazır hale gelebilmesi için sizin

mesajınızı (elektronik posta, kapısına

broșür veya bir yayına ilan…) dokuz

kez algılaması gerekir. Bunun için, önce

sizi duyması gerekir. Ama insanlar

söylediğiniz üç șeyden ikisini algılamaz. 

Yani,
� Bir insana dokuz kez ilanınız

gittiğinde üç kez zihnine ulașırsınız.
Sizi hatırlayabilir.

� 12 kez mesaj gittiğinde sizi dört kez
algılar ve kafasında bir yer edinirsiniz.
Sizi sağa sola sorar.

� 15 mesajda beș kere algılanırsınız.
İnternet sitenize girebilir veya
telefonla arayabilir.

� 18 mesajda altı kere algılanırsınız,
yavaș yavaș ürün ve hizmetinizi
almayı düșünür.

� 24 kez mesaj gittiğinde sizi dokuz
kez algılamıș olur ve sizden bir șey
satın alabilir.

Sonuç; sabır olmazsa iș olmaz. 

HAYALGÜCÜ: Gerçeklerle yüzleșmek

kabiliyeti yanında gelecekte ne olacağını

da öngörmek gerekir.

DUYARLILIK: Șehirlerde, ülkelerde

neler olduğu daima izlenmeli. Böylece

insanların kafalarındakini bilerek,

sohbetlerde o gündemden söz

edilebilir. 

SAĞLAM BİR KİȘİLİK: Çevrenizdeki

insanlar sizin pazarlamanızdan bıkarlar,

“Bunu değiștir artık, bundan bıktık”

derler. Bunun karșısında duracak kadar

güçlü bir kișiliğiniz olmalı. Çünkü

çevrenizdekiler sıkılmıș olsa da,

ürününüzü alacak insanlar mesajlarınızı

henüz algılamamıștır. Israrınızı sürdürün.

GİRİȘKENLİK, SALDIRGANLIK:

Yaptığınız iși her yerde anlatabilecek

kadar girișken ve doğru zamanda doğru

silahlerle harekete geçecek kadar

saldırgan olabilmelisiniz.

DEĞİȘİME AÇIK OLMAK:

Değișimden korkmamalı, değișime açık

olmalısınız. Gerilla, “Değișimi ben

kucaklamazsam rakiplerim kucaklar”

diye düșünür ve değișimi önce o

içselleștirir.

CÖMERTLİK: Gerilla her zaman

“Müșterime neyi verebilirim, neyi feda

edebilirim?” diye düșünür.

Müșterilerinizle paylașın, onları bașarılı

yaparsanız veya beklentilerini

karșılarsanız siz de bașarılı olursunuz. 

ENERJİK OLMAK: Gerilla pazarlaması

zordur ve her zaman aynı șekilde

uğrașıyı gerektirir. Bu nedenle her

zaman enerjik ve çalıșkan olmalısınız.

MERAK VE ÖĞRENME İSTEĞİ:

Gerilla her șeyi merak eder. Martılar

gibi yükseklerde uçacak, balıkları

görmek için iyice alçalacaksınız. Böylece

yeni gelișmeleri sürekli izleyebilirsiniz. 

İNSANLARA DÖNÜKLÜK: Gerillalar

insanlarla birarada olmaktan hoșlanır.

Herkesi sever ve herkesin hikâyesini

dinler. Dinlemeyi bilmek, en önemli

özelliktir.

ODAKLANMA: Gerillalar odaklanırlar

ve odaklandıkları iși mükemmel hale

getirmeye çalıșırlar. Yani aynı anda

birden fazla ișe saldırmazlar.

EYLEME DÖNÜKLÜK: Bazı insanların

beyni tek yönlüdür. Pek çok yere

giderler, okurlar, seyrederler. Fakat bu

bilgiler öylece beyinlerinde kalır.

Bazılarının beyni ise çok yönlüdür. Bilgiyi

alırlar bunu eyleme dönüștürürler.

Gerilla bu yeteneğe sahiptir.

İki büyük mobilya mağazasının arasında küçük bir mağaza bulunuyor. Yandaki

mağazalardan biri kocaman bir afiș asıyor; ‘yüzde 50 indirim’. Diğer yandaki de buna

karșılık hemen ondan büyük bir afiș yapıyor; ‘yüzde 75 indirim’. Ortadaki gerillanın

ise ne indirim kaldıracak hali ne de onlardan büyük afiș bastıracak parası var. O da

kapısının üstüne șunu yazıyor; ‘Ana Giriș’. 

“İște gerilla ruhu bu!” diyor akademisyen Güventürk Görgülü. Onunla bir önceki

sayımızda, Nesteren Șencan Görgülü ile birlikte kaleme aldıkları Pazarlama 3.0 adlı

kitaptan yola çıkarak yeni pazarlama yöntemleri hakkında konușmuștuk. Bu

sayımızda da yine aynı kitaptan, ilginizi çekeceğini düșündüğümüz ‘gerilla tipi

pazarlama’yı sayfalarımıza aktarıyoruz.

Gerilla pazarlama, artık bir efsane haline gelen Jay Conrad Leivinson'ın 1980'lerde

ortaya attığı bir kavram. Pazarlama bütçesi kısıtlı olan küçük girișimlerin, pazarlama

konusunda neler yapabileceklerini ortaya koymak amacıyla geliștirilen bir yöntem.

Az parayla büyük etki yaratabilmek için yapılması gerekenleri araștırıyor. Bunun

temelinde de daha fazla yaratıcılık, daha fazla sabır, daha çok azim ve çalıșma

yatıyor. Aslında bu bir düșünce biçimi. Gerilla dünyaya kısaca “Ben neyi pazarlama

aracı olarak kullanabilirim?” diye bakan, “Müșterimi nasıl daha fazla memnun

edebilirim, ona daha fazla ne verebilirim?” diye düșünen, yaratıcı, cesur bir girișimci

tipi. Tabii bu haliyle Türkiye'deki küçük ve orta boy șirketler için de ideal bir

yöntem. Üstelik yalnız tüketicilere yönelik ürünlerde değil, ișten ișe pazarlamada

yani endüstriyel alımlarda da etkili. Levinson, gerilla pazarlama için bedava veya çok

düșük maliyetli 200'ün üzerinde araç sayıyor. Bunların bir kısmı yalnızca tutum ve

davranıșlardan olușuyor. Yani gerilla pazarlama dediğiniz șey, yaptığınız iși nasıl

yaptığınızla, insanlara nasıl davrandığınızla bașlıyor. Tabii ilk kural yaptığınız iși iyi

GER‹LLA T‹P‹ PAZARLAMA
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Pazarlama planı / pazar takvimi / niș
belirleme, konumlandırma / șirketin adı /
șirketin kimliği / logo / fikir, konsept / sarf
malzeme / kartvizit / içerideki tabelalar /
dıșarıdaki tabelalar / iș saatleri / iș günleri /
vitrinler / esneklik / kulaktan kulağa yayılma
/ toplumsal katılım / barter / kulüp ve
sosyal dernek üyelikleri / taksitlendirme
seçenekleri / sosyal içerikli pazarlama /
telefondaki tavır / ücretsiz danıșma hattı /
ücretsiz görüșme, danıșma / ücretsiz
seminerler / ücretsiz sunumlar / ücretsiz
ürün örnekleri / müșteriye karșı tutumlar /
ișbirliklerine dayalı pazarlama / telefon
beklemesinde reklam / bașarı öyküleri /
çalıșanların giyimi, görünümü / hizmet /
takip / siz ve çalıșanlarınız / hediyeler ve
özellikli reklamlar / kataloglar / telefon
rehberi ilanları / bir yayında köșe yazıları /
bir yayında makale yayınlatmak / bir
yerlerde konușma yapmak / haber
bültenleri / tüm izleyici kitleniz / avantaj
listesi / bilgisayar / seçim / müșteriyle ilișki
zamanı / ‘hoșgeldiniz’ ve ‘güle güle’ deme
biçimleri / halkla ilișkiler / medyadaki ilișkiler
/ açık, düzgün ve düzenli olmak / referans
programları / birebir paylașım / garanti /
telefonla pazarlama / hediye çekleri /
broșürler / elektronik broșürler / ișyerinizin
konumu / reklam / satıș eğilimleri /
örgütlenme / kalite / tekrarlama ve
abartma / yazı tahtaları / büyüme, yükselme
fırsatları / yarıșmalar, çekilișler / online
pazarlama / seri ilanlar / gazete ilanları /
dergi ilanları / radyo reklamları / TV
reklamları / bilgilendirici reklamlar / reklam
filmleri / müșteriye yazılan mektuplar /
doğrudan postalama kartları / kartpostallar
/ posterler / istendiğinde faks, özel
etkinlikler / ekranlar / görsel, ișitsel
malzemeler / boș zaman / muhtemel
müșteri mailleri / araștırma çalıșmaları /
rekabet avantajları / pazarlama içgörüsü,
sezgisi / hız / referanslar / ün, nam / hırs ve
istek / itibar / kendiniz ve rakipleriniz
hakkında istihbarat / birlikte çalıșma
kolaylığı / marka bilinirliği / gerilla olmayı
seçmek / müșteri mail listesi / rekabet gücü
/ memnun müșteriler.  

GER‹LLANIN 100 S‹LAHI

BÜTÇES‹ KÜÇÜK HAYAL‹ BÜYÜK OLANLARA

Pazarlama bütçesi
k›s›tl› küçük
giriflimlerin,
pazarlama

konusunda neler
yapabileceklerini

ortaya koymak
amac›yla gelifltirilen

gerilla pazarlama
yöntemi, az parayla

büyük etki
yaratabilmek için

yap›lmas›
gerekenleri

araflt›r›yor



MÜKEMMEL ÖRNEK:
BORDO-MAV‹
Trabzon’da bir Mavi Jeans

mağazası… Yanında yine bir

giyim mağazası. Adı: Bordo…

İki isim aynı yazı karakterinde

ve aynı hizada yan yana

geldiğinde, futbol ve

Trabzonspor tutkunu

Trabzonlular için ne ifade

eder dersiniz? Mağazayı

değerli bir yatırım haline

getiren bu pazarlama

yöntemini görebilmek ve

uygulayabilmek, gerçek bir

gerilla ruhu gerektiriyor. 
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GELENEKSEL PAZARLAMA GER‹LLA PAZARLAMA
“Pazarlama için para gerekir” der

“Paran varsa iyi ama önemli olan para değil, enerji
ve hayal gücüdür” der.

Büyük iș dünyasına yöneliktir. Küçük ișletmelere yöneliktir.

Rakiplerini dikkate alır.
“Rakiplerini unut, senin gibi standardı olanlara bak ve
onlarla ișbirliği yap” der.

Her zaman “Ben” der.
Her zaman “Sen” der. Gerillanın her șeyi, broșürü, ilanı,
internet sitesi, hep müșteriyle ilgilidir. 

Teknolojiye pek fazla önem vermez. Teknolojiyi sonuna kadar kullanır.

Bilinç dıșını hedefler ve küçük
detaylara önem vermez.

Bilinçaltını hedef alır ve detaylara önem verir. Telefonla konușma
biçimi veya insanları ziyaret șeklinin önemli olduğuna inanır.

Monolog kurar. Diyalog kurar; “Bir sen söyle, bir ben söyleyeyim” der.

Reklam, halkla ilișkiler gibi geleneksel
yolların her zaman ișe yaradığını
düșünür ve bunlardan birine inanır.

Gerilla, pazarlama, reklam, halkla ilișkiler gibi geleneksel yolların
birinin değil hepsinin bileșiminin ișe yaradığını düșünür.

Çizgisel olarak ișini büyütmeni söyler.

Geometrik artıșla iși büyütmeye yöneliktir. Her müșteri için
daha fazla ișlem yapmak, müșterilerin akrabalarını,
arkadașlarını ișin içine katmak onun için önemlidir.

Pazarlama, deneyim ve yargılar
üzerine kuruludur; yani tahmindir.

Psikoloji ve insan davranıșlarına odaklıdır. Çünkü gerillanın
tahminle kaybedecek zamanı yoktur. Satın alma davranıșlarının
yüzde 90’ının bilinçaltıyla verildiği bilgisinden hareket eder.

İnsanların aklını karıștırır, gizemli bir
hava yaratır. 

Açık ve seçik șekilde gerçekleri anlatır.

Performansı satıșla ölçer. Önemli olan kâr etmektir.

Birden fazla ișe aynı anda girer.
“Önce ișini yönet, ișine odaklan ve ondan sonra bașka
ișe giriș” der.

Satıș sonrasında müșteriyi unutur. Gerilla müșteriyi her zaman takip eder ve onu asla kaybetmez.

İnsanlara, “Hizmetimin veya malımın
faydalarını satın al” der.

İnsanların problemlerini bulmak ve çözmek üzerine odaklanır.

“Ne satabilirim?” der. “Müșteriye ne verirsem onun ișine yarar?” diye düșünür.

Ayın sonunda gelen faturalara bakar. İlișkilere bakar. Bu ay kimlerle ilișki kurduk, diye düșünür.

Büyük grupları hedefler. Küçük grupları ve kișileri hedefler.

Yalnızca pazarlama tanıtımıyla satıș
yapılabileceğine inanır.

Önce rıza almaya önem verir. Önemli olan insanlara çok fazla
pazarlama malzemesi göndermek değil, bu malzemeleri
göndermek için insanların rızasını almaktır. 

Kısıtlı pazarlama imkânı vardır.
Kullanılabilecek 100 ayrı silah vardır ve gerilla bunların içinden
seçim yapıp bileșkesini kullanır. Bu 100 silahın 62’si ise
tamamen bedavadır.

26 Haziran, Uluslararası Uyușturucu Kullanımı ve Kaçakçılığı ile

Mücadele Günü. Türkiye, uluslararası uyușturucu ticareti

güzergâhında bulunması nedeniyle risk altındaki ülkelerden birisi.

Ülkemizde kullanım yașı giderek düșen uyușturucu bağımlılığı

neyse ki tedavi edilebiliyor. Ancak uyușturucu maddenin

kesilmesi tedavi için tek bașına yeterli değil. Madde kullanımını

hazırlayan yașam alıșkanlıklarının da düzenlenmesi gerekiyor.

Uzmanlar, aileleri uyarıyor; gençlerle eleștirel olmayan, açık ve

destekleyici ilișki kurmanın sorunların çözümünde esas olduğu

vurgulanıyor. Ailelere aynı zamanda çocuklarındaki davranıș ve

tutum değișiklikleri konusunda baskıcı olmadan dikkatli

davranmak düșüyor. Peki özellikle ergenlik çağındaki oğlumuz

veya kızımız uyușturucu kullanıyorsa, bunu nasıl anlayacağız? İște

ipuçları…

� Eskiden bizimle birlikte zaman geçirmekten keyif alırdı, ama

giderek uzaklaștı,

� Kararsızlıklar yașamaya bașları,

� İçine kapandı, çok sinirli, alınganlașıyor ve sonra yeniden

normale dönüyor,

� Bașarı oranı tamamen ve her derste düștü, arkadașlarını çok

sık değiștiriyor, eski arkadașlarına sırt çeviriyor ve çevreyle

ilișkiden kaçıyor, ișini ya da okulunu bırakmak istiyor, 

� Hiçbir șeye ilgi duymuyor ve herkesten uzak kalıyor,

geleceğe dönük hiçbir adım atmıyor, 

� Ani ve çabuk duygu değișimi yașıyor, yemek yeme düzeni

bozuldu, 

� Yalan söylüyor ve evden ufak tefek eșyalar kayboluyor, 

� Elbisesinde, yatağında ufak yanıklar, yırtıklar var,

� Tuvalette uzun süre kalıyor ve rahatlamıș olarak çıkıyor, 

� Odasında ve üstünde pudraya benzer șeyler var.

UZMANA DANIȘALIM

Eğer evlerimizde bu listedeki davranıșlara tanık oluyorsak,

mutlaka bir uzmana danıșmamız gerekiyor. Ama bir adım daha

geriye gidip, çocuklarımızı uyușturucuya bașlamadan

bilgilendirmek önemli. Araștırmalara göre, ailelerinden

uyușturucu kullanmanın zararları konusunda bilgi alan gençler,

kendilerini bu tehlikeye karșı daha fazla koruyabiliyor. Anne

babanın abartılmıș korku ve kaygılarından arındırılmıș ve

çocuğun gelișim çağına uygun eğitimin, öncelikle ailede verilmesi

gerekiyor. Tekrar edelim, çocukların sıkıntılarını anne ve

babalarıyla paylașabilmesi için de, onları yargılamadan

dinleyeceğimizi, onaylamayacağımız șeyler yapsalar bile

sevgimizin eksilmeyeceğini, onlara destek olacağımızı bilmeleri

en büyük koruyucu önlem.

Her y›l binlerce yaflam›
karartan uyuflturucu
madde kullan›m›
ülkemizde ne yaz›k ki
ilkö¤retim düzeyine inmifl
durumda. Ortak
özellikleri s›k›nt›
gidermek, rahatlatmak…
Ancak çocuklar›m›zla
dertlerini
paylaflabilece¤imiz bir
iliflki kurabilmek, onlar›
bu illetten uzak tutabilir

KAPIMIZDAK‹ TEHL‹KE 

AKTÜEL
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8. Hangisi sizi daha çok strese sokar? 

a. Olaylar üzerindeki güç ve kontrolümün azl���n� hissetmem. 

b. S�k�c�, rutin i�ler yap�lan ortamda bulunmak. 

c. Beni a�aca��n� dü�ündü�üm sorunlar üstlenmek. 

d. Düzensiz ortamlar ve eksik yap�lan i�ler. 

9. Ö�renci olsan�z ve ö�retmeniniz s�nav ka��d�n�z�

ikinci defa inceledi�inde puan�n�z� art�rd���n� söylese

nas�l bir tepki verirsiniz? 

a. Bunu zaten hak etti�imi dü�ünürüm. 

b. ˙ok sevinirim, sevincimi belli ederim. 

c. Hocama te�ekkür eder, sayg� duyar�m. 

d. Hocam�n nerede hata yapt���n� merak eder ka��d�m� görmek

isterim. 

10. Saatler sürecek bir i� toplant�s�na kat�lman�z

gerekti�inde a�a��dakilerden hangisini benimsersiniz? 

a. Konunun ana hatlar�n�n konu�ulmas� için sonucun belli

olmas�ndan hemen sonra ç�kmay� tercih ederim. 

b. Toplant� e�lenceli �ekilde devam etti�inde sonuna kadar

kalmay�, s�k�c� olmaya ba�lad���nda erken ç�kmay� tercih ederim. 

c. Toplant�n�n huzur içinde geçmesi ve güzel kararlar ç�kmas� için

üstüme dü�eni yapar�m. 

d. Toplant�ya vaktinden önce gelir, bütün detaylar� not eder ve

bir de�erlendirme yapmak için geç ç�kar�m. 

11. Kendinizde gördü�ünüz en zay�f yönünüz

hangisidir? 

a. �nsanlar i�leri istedi�im gibi yapmad���nda, seri olmad�klar�na

sinirlenmek. 

b. Düzensiz, da��n�k, programs�z olmak. 

c. Kimseye hay�r diyememek, ba�kalar�n�n i�ine ko�arken kendi

i�imi aksatmak. 

d. Her �eyin kusursuz ve mükemmel olmas�n� istemek. 

12. Kendinizde gördü�ünüz en güçlü yönünüz

hangisi? 

a. K�sa sürede karar alan ve harekete geçen yap�m. 

b. Girdi�im ortamlara ne�e ve heyecan katan taraf�m. 

c. Her türlü ortama uyum sa�lamam ve çat��malar� önleme

gayretim. 

d. Her �eyi planl�, programl� ve düzenli yapma huyum. 

13. A�a��daki ifadelerden hangisi sizi daha iyi

tan�mlar? 

a. Güçlü, kararl�, otoriter, yönlendirici. 

b. Popüler, ne�eli, sevimli ve muzip. 

c. Bar��ç�l, sevecen, uyumlu ve sakin. 

d. Tertipli, düzenli, disiplinli, planl�. 

14. ˙al��ma masan�zda nelere dikkat edersiniz? 

a. Öncelik verdi�im �eyleri yapacak �ekilde düzenlenmi� sade bir

masay� tercih ederim. 

b. �nsanlara karmakar���k gelen ama arad���m her �eyi buldu�um

bir masada çal���r�m. 

c. Önce masam�n üzerine gerekli her türlü araç gereci koyar�m.

S�k s�k kalkarak enerjimi harcamak istemem. 

d. �yi bir i� ç�karmam için masam son derece derli, toplu ve

düzenli olmal�. 

15. Ertesi gün çözülmesi gereken bir problem varsa o

ak�amki ruh haliniz nas�l olur? 

a. ˙ok büyük tedirginlik duymam, çünkü ertesi gün o i�i olmas�

gerekti�i gibi yapaca��mdan eminimdir. 

b. ˙ok tedirginlik duymam, çünkü nas�l olsa i�ler bir �ekilde

hallolacakt�r. 

c. Sorumlulu�un üstümde olmas�ndan dolay� tedirginlik duyar�m. 

d. Tedirginlik duyar�m ve gecenin büyük bir bölümünde

problemin nas�l çözülece�iyle ilgili planlar yapar�m. 

DE�ERLEND�RME
A ��kk� en çok ise; Güçlü kararl� yap�ya sahip k�rm�z� karaktere sahip bir ki�isiniz. Kimseden yard�m istemeyi sevmeyen, kendini daima ’hakl�’ gören,

ele�tirilmekten ho�lanmayan, hiçbir sözün alt�nda kalmayan, kararl�, i� bitirici, ani kararlar�yla insanlar� �a��rtabilen, iyi organize eden, adeta lider

do�mu�...

B ��kk� en çok ise; Popüler, ne�eli sar� karakteri a��r basan bir ki�isiniz. Giri�ken, ayr�nt�lar üzerinde dü�ünmeyen, çal��ma alanlar� da��n�k, kendilerini

toparlayacak birine ihtiyaç duyan, konu�may� çok seven, mutluluk ve enerji yayan, hüzünlü ortamlar� sevmeyen, unutkan, dikkatsiz, di�erlerine göre

insanlara daha çabuk inanan, haz�r cevap, çocuk ruhlu, insanlara çabuk kayna��p arkada� olan, i�leri kolay yoldan halledecek parlak fikirleri bulunan...

C ��kk� en çok ise; Bar��ç�l, sevecen ye�il karakterli bir ki�isiniz. ˙ok rahat, kendisiyle bar���k, çat��madan çok çekinen, bir an evvel i�lerini bitirip

dinlenmek isteyen, arabulucu, fazla enerji harcamay� sevmeyen...

D ��kk� en çok ise; Tertipli düzenli yap�ya sahip mavi karakterli ki�isiniz. Mükemmelliyetçi, daima tedbirli, her zaman kurallardan yana, derli toplu ve

düzenli, detayc�, merakl�, olaylar�n olumsuz yönünü görüp kayg�lanan, ciddi ve a��r ba�l�, yetenekli...




