“Bilkent’i Bilkent yapan,
daima en iyiye ulasma
cabasidir ve bunu yaparken
insana verdigi degerdir.”

Iktisadi, Idari ve Sosyal Bilimler Fakiiltesinin yeni dekant
Prof. Dr. Dilek Onkal 15. sayimizin konugu oldu.
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Soylesimize egitim gecmisinizle
baslayabilir miyiz?

Babamin gorevi nedeniyle cok okul ve tilke
degistirdim. Ilkokulu ABD’de, ortaokulu
Belcika’da bitirdim. Lise mezuniyetim ise
TED Ankara Koleji'nden. Bogazici
Universitesi Isletme Boluimii'nden lisans
derecemi alip Minnesota Universitesinde
karar ve yonetim bilimleri iizerine doktora
yaptim. Doktoram bitince Tiirkiye’ye dondiim
ve gelisimin ilk haftasinda Bilkent'te bir
seminer verdim. Bilkent'in arastirmaya
yonelik, yepyeni bir iiniversite oldugunu
ABD’deyken duymustum. Dinamizmini
yerinde goriince ne kadar etkilendigimi cok
iyi hatirltyorum. Bilkent'teki ilk is giiniim
1 Eylul 1988'dir.

Doktora calismalarimz giincel
arastirmalarmizin da kaynag. Bize karar
bilimlerinden bahsedebilir misiniz?

Bilimsel arastirmalarim yargisal tahminler
ve onlari etkinlestirecek tahmin ve karar
destek sistemleri etrafinda bicimleniyor.
Lisans egitimim sirasinda yoneylem
arastirmast ve simiilasyon gibi sayisal
icerikli yiiksek lisans derslerini secmeli
alirdim. Matematik ve istatistik sevdigim
alanlarin basindaydi hep. Doktora derslerini
belirlerken stokastik programlama, zaman
serileri gibi sayisal agirlikl dersleri tercih
ettim. Tezim siiresince gercek karar
alicilarla calisirken onlarin kriterlerinin,
istedikleri destek yapilarinin ¢ok farkh
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boyutlarda oldugunu gordiim ve bunun
nedenlerini anlamaya yogunlastim. O
zamandan beri arastirmalarimda
yoneticilerin kararlarint iyilestirmeleri icin,
sayisal yaklasimlarin davranissal bilimlerle
kesisimlerini yakalamay1 hedefliyorum.

Karar bilimleri, farkh disiplinlerin
etkilesimini ve modelleme tekniklerini
kullanarak karar siireclerini anlamay: ve
iyilestirmeyi hedefleyen bir bilim alani.
1980’lere kadar sayisal yontemler ismiyle
anilirken, karar kalitesinin onem
kazanmasiyla birlikte adi karar bilimleri
olarak degisti; vurguladig alan ve yontemler
de buna gore degisim icinde. Ben doktora
gunlerimden beri disiplinlerarast modeller
kullanarak tahmin yontemleri tizerine
yogunlastyorum. Ekonomi, psikoloji, isletme
alaninin organizasyon boyutu, grup
dinamikleri ve tahminlere etkileri...

Tahmin modelleri ne kadar gelismis olursa
olsun, o modellere kullanicilar mutlaka
kendi bilgilerini katmak ister; sayisal
modelden c¢ikan tahmine kendi citkarimim
ekler. Bu tip diizeltmeler; kiside tahminleri
sahiplenme ve kontrol altina alma duygusu
yaratir. Boylece ongoriiler insan faktoriinden
soyutlanmis sayilar olmaktan ¢ikar. Isin
icine modellemelerin yakalayamadigi ozel
bilgiler ve uzmanhk girdigi icin karar
alicilar boyle tahminleri daha guvenilir
bulur ve acik farkla tercih eder. Iyi sonuclar
vermesinin yani sira tahmin diizeltmeleri
sakincalt da olabilir. Kurumsal etkenler
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ve/veya bireysel egilimlerle kisilerin
tahminleri diisimmeden ya da bilingli olarak
saptirabilecegini dikkate almak, dogrulugun
azalabilecegi durumlar saptamak,
yanliliklart hesaba katmak gerekebilir.
Karar tuzaklarina yol acabilecek faktor ve
konumlar belirleyip farkindalk yaratarak,
geribildirim mekanizmalan tasarlayarak
tahmin dogrulugunu diizelttiginizde bireysel
ve kurumsal performans ciddi boyutlarda
artacaktir.

Tahmin yontemlerinin gelisimi hangi
yillara uzanmyor?

Istatistiksel model gelisimleri, ekonometrik
modellemeler; tahmin dogrulugu ve etkileri
1970’lerde yogun olarak calisilmaya
baslandi. Konunun yargisal boyutu nispeten
daha yeni. Konferanslarda yargisal
tahminlerin adinin gecmesi 1990’larin
sonunda yeni yeni baslamisti. O zamandan
beri International Symposium on
Forecasting konferans dizisinde yargisal
tahminlere ayrilmis ozel paneller ve
sunumlar yer aliyor.

Tahmin yontemlerindeki calismalar
kullanicrya doniik olmaya baslayip karar
alici siirece katilinca tahminlere verilen
onem artti. Tahminler, karar stireclerinin
en onemli girdilerini olusturur. Bu girdileri
en iyi sekilde hazirlamak, toplumsal ve
kurumsal kararlara verimlice yansitabilmek
icin kullanicilart potaya katmak
zorunludur.



Uygulayicilardan aldigimiz bilgiler
calismalarinizi nasil yonlendiriyor?

Akademik hayat 6zveri gerektirir,
alanminizda siirekli ilerlemenizi ister;
degisimleri yakalamak yetmez, yaratmak
gerekir. Yargisal tahminler konusunda
dunyada ilk ticte antliyorum. Boyle bir
konumu birlikte calistigim iiretken
ogretim tiyelerine, harika égrencilerime
ve deneyimlerini ictenlikle benimle
paylasan karar alicilara bor¢luyum.
Onlarin sorulart ve 6grenme
motivasyonlari beni siirekli tesvik ediyor.
Ornegin, yoneticilik tecriibesi olan
lisansiistii 6grencilerim, one strdiugiim
bir kuramin calistiklart kuruluslara
daha farkli nasil yansiyabilecegini
aktardiklarinda veya bulgularimin onlar
icin ne kadar degisik pencereler actigini
soylediklerinde cok mutlu oluyorum.
Tim bu kazanimlar sonucunda cok daha
esnek diistinebiliyor, bambaska arastirma
acithmlart yakalayabiliyorum.

Karar gruplarindaki her birey
yontemlerinizi ayn1 sekilde mi algilar?

Grup kararlarinda bambaska agilar éne
ctkabiliyor; bireysel kararlara kiyasla
daha farkh yargisal tuzaklara
dustilebiliyor. Oturma diizeninden bile
baslayarak grup kararlart dinamiklerini
degistirebiliyoruz. Sizin de degindiginiz
farkl algilamalart engellemek, kisisel
bilgilerin katkilarini artirabilmek ve olast
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stirec verimsizliklerini en aza indirebilmek
icin kullanabilecegimiz bircok karar destek
aract var. Karar bilimleri degisik alanlarin
etkilesimiyle beslendigi icin elimizdeki
araclar cok cesitli. Karar agaclari, etki
diyagramlari ve kolay 6grenilebilir bircok
yontemle paydaslarin karara bakisini
ortak bir noktaya tastyacak yaklasimlar
en iyi sekilde tasarlamak icin calistyoruz.
Bunu yaparken pek cok faktorii goz
oniinde tutmaliyiz. Ornegin, lidere giden
bilginin toplanma siireci de birtakim
kararlar icerir:. Kimley;, hangi bilgileri nasil
stizgeclerden geciriyor? Onemsizmis gibi
algilanan etkenler karar sonuclarini
biitiiniiyle degistirebilir. Benzer sekilde,
vereceginiz kararlart hayata gecirecek
kisileri mutlaka cemberde tutacaksiniz.
Yoksa birbirinden ayri algilamalar
yuiziinden bambaska uygulamalarla
karst karsiya kalabilirsiniz. Tabii soz
konusu durum bireysel kararlar icin de
gecerli. Ayrica tiim bu stireclerde risk
algilamalart ve iletisimi kritik bir rol
oynar. Risk iletisimi sayesinde karar
mekanizmalarina onceden tahmin
edilemez denilen durumlar katryorum.

Her kararda mutlaka risk pay1 var midir?

Riskleri dikkate almadan karar vermek
sakicalidir; ama siivekli riskleri diisiinerek
paranoyaya kapilmamak ve kararlar
dondurmamak ayrica onemlidir. Riski
gercek boyutlariyla algilayip miimkiin olan
en iyi dengede modellemek gerekir.

18

Unvan yiuikseldikce alinan kararlardaki
riskler de artar m1?

Karar merdiveninde ne kadar
yiiksekteyseniz o kadar ¢ok ve hizli karar
almak durumdasiniz. Deneyimlerimiz ve
risk secimlerimiz kararlarimizi
yapilandirir; fakat isin icine duygusal
etkenler; yanhs bilgi akisi, carpitilmis veriler
de girer. Zaman kisitlarindan dolayt,
degiskenleri incelemeye vakit bulunamayan
karar durumlarinda riskleri kolayca goz
ardi ederek hata paymin artmasina neden
olunabilir. Boyle durumlarda danismanlarin
rolii onem kazamr. Guiven duydugunuz
kisilerden hizla bilgi ozetleri toplayarak
sentezini yapmali ve tabii ki elde ettiginiz
sonuclart 6grenme siirecine katmalisiniz.

International Institute of Forecasters’in
yonetim kurulundasiniz. Profesyonel
topluluklarin alaninizdaki yeri nedir?

Tahmin yontemlerinde en onde gelen
bilimsel dergi International Journal of
Forecasting, en énemli yillik konferans ise
International Symposium on
Forecasting’dir. International Institute of
Forecasters (IIF) ise bu iki yapinin
idarecisidir. Bilim insanlarina arastirma
fonlart sunay; cesitli bilimsel calistaylar ve
toplantilar diizenler. Tahmin yontemlerinin
bircok alana yayildigini soylemistim. IIE,
degisik disiplinlerden arastirmacilar
tahmin yontemleri paydasinda bir araya
getirir. Yapilan calismalar: tanitan ve



destekleyen tartisma platformlar olusturur:
Yonetim kuruluna en fazla iki kez
secilebilirsiniz. Ben ikinci donemimdeyim
ve butyiik bir keyifle calistyorum. Yeni
arastirmalara onculigii ve katkilart ile
bilimsel arastirma sonu¢larinin toplumla
paylasimi acisindan degerli bir sosyal rolii
oldugunu diisiinttyorum IIF'nin. Ayrica
Bilkent’i béyle bir platformda temsil
etmekten onur duyuyorum.

Dekanlik gorevinize donersek...

Iktisadi, Idari ve Sosyal Bilimler Fakiiltesi
dekanligina atanmak cok biiyiik bir
heyecan. Olaganiistii arastirmactlarin ve
egitimcilerin, yarimin karar alicilartyla
bulustugu muhtesem bir fakiilte.

Girisken ogrencilerimiz, uluslararas:
basanilariyla gindem yaratan ogretim
iiyelerimiz ve arastirma merkezlerimizle
alantmizda yeniliklerin onciisii olmayt
stirdiirecegiz.

Bilkent'e duydugunuz sevgiyi her firsatta
dile getiriyorsunuz.

11k geldigimde Eskisehir yolundan dar ve
toprak bir yolla ulastigimiz, tek
kafeteryanin oldugu bir yerdi Bilkent 23
yil once; ama bahsettigim o heyecan hep
vardi, halen var ve artarak biiyiiyor.
Bilkent’i Bilkent yapan, daima en iyiye
ulasma cabasidir ve bunu yaparken insana
verdigi degerdir. Bize verilen degeri biz de
ogrencilerimize yansitiyorug; Bilkent
ruhunu ve Bilkentli olmanin gururunu hep
birlikte paylasiyoruz.

Soylesimizi kisisel ilgi alanlarinizla
sonlandirabilir miyiz?

Farkli ulkelerin az gidilen bolgelerinde,
popiiler olan degil de yasamin kalbinin
attigi yerlerde fotograf cekmeyi cok

seviyorum. -

Dilek Onkal Kimdir?

Iktisadi, Idari ve Sosyal Bilimler
Fakiiltesi Dekant Prof. Dr. Dilek
Onkal, doktorasini 1988de
Minnesota Universitesi'nde
tamamlamistir. Oxford ve Bath
iiniversitelerinde akademik
calismalarda bulunmus, Brunel
Universitesi'nde Operations and
Supply Chain Systems arastirma
merkezinin direktorligiini
yuriitmiistir: Uluslararast kongrelerin
organizasyon komitelerinde gorev
yapan Dr. Onkal, ANBAR Citation
of Excellence odiilii sahibidir:
Arastirma alanlari tahmin
yontemleri, yargisal tahminler; tahmin
ve karar destek sistemleri, karar
alma, risk algilamalart ve risk
iletisimidir. Istatistik, Karar Analizi
ve Tahmin Yontemleri derslerini veren
Dr. Onkal’in makaleleri
Organizational Behavior and
Human Decision Processes, Decision
Sciences Journal, Risk Analysis,
International Journal of Forecasting,
Decision Support Systems, Journal
of Behavioral Decision Making,
Journal of Forecasting, Omega: The
International Journal of
Management Science, Foresight: The
International Journal of Applied
Forecasting, Frontiers in Finance
and Economics, Risk Management:
An International Journal,
International Federation of
Technical Analysts Journal, Journal
of Business Ethics, European Journal
of Operational Research dergilerinde
ve cesitli kitap boliimlerinde
yayimlanmistir. Tahmin yontemleri
alanimin o6nde gelen uluslararast
bilimsel toplulugu International
Institute of Forecastersin yonetim
kurulu iiyesi, International Journal
of Forecasting, International Journal
of Decision Sciences ve International
Journal of Applied Management
Science dergilerinin yardimct
editortidir.



fuarcilik

“Turkiye'deki fuarlar
her gecen giin

daha uluslararasi

bir kimlik kazaniyor.”
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Kariyerini fuarcilik alaninda siirdiiren
Alper Arslan (MBA 2006)
ile sektoriiniin dinamiklerini konustuk.
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Ozgecmisinizle ilgili bilgi alabilir miyiz?

1978 Zonguldak dogumluyum. Atatiirk Lisesi
ve Gazi Universitesi ardindan Bilkent
Universitesinde MBA yaptim. MBA bitince
kisa bir siire Ankara'da calistim. Ardindan
TUYAP Fuarcilik Grubu’na proje midiirii
olarak girdim. Fuarcilik alaminda bir
tecriibem yoktu. 2007'de TUYAPa
basvurdugumda IDEF Uluslararast Savunma
Sanayi Fuar gerceklesmek tizereydi. Ekibi
genisletme karari almislar. Bilkent MBA
mezunu olmam ve ozellikle savunma
enduistrisine olan ilgim beni tercih etmelerinde
dnemli rol oynadi.

TUYAP'taki sorumluluk alanlarimizdan
sOz edebilir misiniz?

Savunma sanayi, lojistik, ticari araclar;
maden ve mobilya yan sanayi benim
sorumluluk alanlarim. Savunma ve otomobil
fuarlar iki yilda bir diizenlenir; mobilya yan
sanayi fuart ise her yil. En ¢ok keyif aldigim
IDEFE. Hem sektor hem sergilenen tirtinler
cok ilgi cekici. 2011°de onuncusu yapildi.
Tiirk Silahli Kuvvetlerini Giiclendirme Vakfi
her fuar oncesinde bir ihale ile diizenleyiciyi
belirler. 2005’ten beri TUYAP iistleniyor
bunu.

Sektorintiziin bashica ozellikleri nelerdir?

Fuarcilik iki yonlii calismayt gerektirir. Satis
odakli sektérlerde siz bir tirtinii satarsinig,
satis sonrasi hizmetinizi de verir ve
memnuniyet Olcersiniz. Biz ise bir fuar
yaparken once yer satistyla basliyoruz.
Katilhmcilara stant kurulumu icin alan
veriyoruz. Daha sonra fuar aciliyor. Bu, isin
aslinda kiiciik bir kismi; fuara firmalarin
katilmast ve fuarin acilmast ile is bitmiyor.
Fuann hedef kitle tarafindan ziyaret edilmesi
gerekiyor. Bunun icin detayl arastirmalar
ve sektor analizleri yapiyoruz. Hangi
kuruluslarin fuara katilmast gerektigini,
kimlerin fuar: ziyaret etmesi gerektigini

ortaya koyuyoruz. Islevsel bir fuar oldugunu
gostermek icin caba sarf ediyoruz. Sirketler
biitce anlaminda kisintt yapmaya
gittiklerinde genelde once reklam ve fuar
giderlerini kisarlar. Aym konuyla ilgili 5
fuar yapiliyorsa insanlar birini, kendilerine
gore en dogru olan seciyorlar. Firmalar ince
eleyip sik dokuyorlar. Dogru fuara yilda bir
kere katilmanin getirisi, dort adet siradan
fuara gore her zaman daha yiksektir.
Firmalar katilim ticreti yaninda mesai,
konaklama, yiyecek, ikram derken cok emek
ve para harctyorlar. Bizim amacimiz,
yaptiklar bu yatirimlardan firmalarin uzun
vadede geri dontis almasi. Bu ytizden
ziyaretci calismast bizim i¢in ¢ok énemli.
Stratejik secimlerle insanlart fuara
getirmemiz gerekiyor. Ornegin, mobilya yan
sanayi sektoriinde fuar yaptigimiz zaman
marangozlar odasi ve benzer kurumlar icin
Anadolu'dan otobris tahsis ediyoruz; gerekirse
kalacak yerlerini, yemek giderlerini
karsiliyoruz. Yurtdisindan alim heyetlerini
getirtmeye calistyoruz. Dis Ticaret
Mustesarligr, KOSGEB gibi kamu kurumlan
ve sivil toplum kuruluslaryla isbirlikleri
yapryoruz. Dogru kisilerin gelmesini
saglayalim ki insanlar emeklerinin karsiligim
alsinlar. Yani stant satip haydi siz bir hafta
fuar yapin demiyoruz. Onlara miisteri
getiriyorug, islerini gelistiriyoruz. Oyle
zamanlar oluyor ki falanca makine nerede
diye bize gelenler oluyor; onlar ahp ilgili
firmaya gotiiriiyoruz ve goriistiiriiyoruz. Bir
katilimct, fuariniz bana bir sey saglamadi
derse tiziiliiriiz. Biz uzun donemli is
yapryoruz. Hedefimiz istikrar ve stireklilik.
Katihmcilarn memnun edemezsek onlarla
sonraki fuarlarda isbirligi yapamayabiliriz.

Fuarcilik Turkiye’ye ne zaman girdi?

Fuarcihik tilkemizde 32 yildir var. Cahisan
profili cogunlukla dil bilen ve sektorii takip
eden, dinamik bir nesilden olusuyor. Yurtcisinda
fuar dedigimiz zaman 70-80 yillik bir gelenek
anlasilir. Sektorde yolun baslarindaki bir
iilkeyiz. Oncelikli hedef talebi karsilamakur:
Diinyadaki gelismeleri mutlaka izlemeli ve
biinyemize uydurmaya calismaliyiz.

Bir zamanlar fuar denince akla ilk Izmir
Fuarn gelirdi, simdi ise alternatifler
cogaldi. Ulke olarak bugiin geldigimiz
nokta nedir?

Fuarcilik ve insanlarin fuarlara bakist son
10 - 15 yilda cok degisti. Eskiden 300, 400,
500 metrekarede fuarlar yapilirken, simdi
40 bin, 45 bin metrekareler telaffuz ediliyor:
Yine de bu sektor disaridan bakildiginda
insant yamltiz. Cogu zaman isin arkasinda
ti¢ bes kisi var sanilir; oysa biiyiik emek ve
sermaye ister. Tiirkiye'de cok fuar alant yok.
Istanbul’daki en biiyiik fuar alamt TUYAP'a
ait. Bunun disinda Bursa ve Adana’da fuar
alanlart isletiyoruz. Kitap fuarlanmiz artik
TUYAP Kitap Fuan olarak diinyaca biliniyor.
Diger taraftan Izmir Fuar var dediginiz
gibi. Akla en cok bu érnekler gelir fuar
denince.
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Ozellikle son 10 yildir fuarailik alaninda
ihtisas fuarcithgina dogru bir yonelme var.
Boylelikle katilimct ne sattigim biliyor;
ziyaretci de ne aradigim. Halkin gelip gezdigi
fuarlardan ziyade ziyaretciye bire bir hitap
etmeyi amacg edinen, endiistriye, sanayiye
yonelen bir anlayis hakim.

Ulkemizde yilda kag fuar gerceklesiyor?

Yaklastk 150 sirket, yilda 250°den fazla fuar
diizenler. Roportaj yaptigimiz su anda bile
asagida bir fuar var, ama baska bir sirket
diizenliyor; biz alam kiraya veriyoruz. Boyle
sirketler de var yani sektorde, kendi fuarlarim
yaparken daha deneyimli oyuncularin
yerlerini kiralayan.

Tirkiye'nin cografi konumu sektortinuze
neler getiriyor?

Konum olarak avantajh bir tilkeyiz. En ¢ok
4 saatlik ucak yolculuguyla diinyanin yiizde
70'ine ulastyoruz. Orta Asya'dan Bati
Avrupa'ya kadar genis bir alant kapstyoruz.
O yiizden Tiirkiye son 10 yildir ciddi bir
bulusma noktast haline geldi. Mesela
Almanya'dan gelen bir katilimct, Birlesik
Arap Emirlikleri'nden gelen bir miisteriyi
iilkemizdeki bir fuarda bulabiliyor.
Turkiye'deki fuarlar her gecen giin daha
uluslararast bir kimlik kazaniyor.
Sirketlerimizin bitytimesi icin yurtdisina
satis yapmalari gerekiyor. Uzerinde
durdugumuz konulardan birisi de bu.
Mallarimizin pazarlanmast konusunda
fuarlar Turkiye'nin ¢ikis noktast olmaya
basladi. Bunun yaninda KOBI'leri bitytime
stratejilerinde onlarin adina ulasmak
istedikleri firmalarla daha rahat iletisim
kurup isbirlikleri icin ortam yaratiyoruz.
Boylece fuarda ytiz yiize tanisma firsati
buluyorlar, tiriinlerini tamtiyorlar. Devlet
destegi de olumlu etki yaratiyor.

Devletin sektdriintizdeki roli nedir?

KOSGEB fuar katilimcilarina destek olur;
katilim ve pazarlama icin verdikleri ticretlerin
bir kismini geri oder. Yurtdisindaki fuarlara
Dus Ticaret Miuistesarligi’min bir tesvigi var.
Fuar icin 6denmis paranin bir kismi yine
firmaya geri verilir. Ayrica sektére bagl
olarak ihracatci birliklerinin ve benzeri
yapilarn kimi fuarlar icin destek programlan
mevcut. Bunlarin anlami ¢ok biiyiik; ¢iinkii
uluslararast bir fuara katilmak sirketlerimiz
icin bir prestijdir.

Savunma endiistrisinden bir 6rnek vereyim.
Savunma Sanayii Miistesarligi (SSM), Tiirk
savunma endiistrisinin yurtdisinda daha cok
pay alabilmesi icin seferber oluyor, devletin
bircok olanagini tesis ediyor. Firmalara
bilgi destegi cok biiyiik, yeri tartisilmaz.
IDEF’in uluslararasi bir kimlik kazanmasi
bununla baglantihdir: 2005’te Trk Silahh
Kuvvetleri’nin gereksinimlerine yonelik bir
organizasyonken simdi cokuluslu bir yapiya
burindii. Diinyadaki savunma sanayi
fuarlart arasinda ilk dortte.



Yakin gecmiste fuar alanimiza yaklasik
50 iilkeden katilim oldu. 30-35 savunma
bakan geldi. 117 resmi delegasyon vard.
Genelkurmay baskanlari, savunma bakan
yardimcilart, miistesarlar...

Fuarlar oncesindeki calismalar hakkinda
bilgi verebilir misiniz? Tarihler neye gore
belirleniyor?

Oncelikle Tiirkiye Odalar ve Borsalar
Birligi'nden izin almaniz gerekir. Fuar
tarihleri, fuar yapilacak sektoriin
dinamiklerine baghdir. Ornegin, madencilik
sektortinde yazin araziye ¢ikildigi icin
yatirimlar ilkbaharda yapilir: Dolayistyla
madencilik fuarlari ilkbahar aylarina denk
getirilit. Sonbahara koyarsaniz o fuara
endiistri oyunculart gelmez. Bazi fuarlar ise
marka olmustur. Tarihleri, icerikleri hep
bilinir ve takip edilir.

Bir fuar ilk kez yapilacaksa cok yorucu olur:
Planlama asamalart zordur; ama rayina
oturttuktan sonra isler daha kolay. Fuar
biter bitmez 6-7 haftalik bir masa bast
calismasina gireriz. Ne oldu bitti,
katilimcilar ne dedi, raporlar, proje
dosyalari... Onimiizdeki yila dair fikirler
paylasiliy; biitceler belirlenir. Hemen bir
tamtim plam yapariz. Kime gidilecek, kime
satis yapilacak, kimler nasil getirilecek...
Sonuglar yonetim kuruluna sunulur.
Onlardan gelen geri bildirimler sonrasinda
son ayarlamalar yapilir ve maraton baslar.
Dergiler; reklamlar; afisler; baglanti kurulmast
gereken sivil toplum orgiitleri, kamu
kuruluslari...

Katilimcilar secilirken hangi olciitlere
dikkat ediliyor?

Oncelik eski katilimcilardadir. Fuarcilik
etiginde soyle bir sey vardir: Siz bir fuara
katildiysaniz, bir sonraki sene o alan i¢in
ilk size gelmem gerekir. Daveti kabul
ettiyseniz ve eski yerinizden memnunsaniz
orada kalirsimiz; degistirmek isterseniz
gorusiiriz. Yeni katilmak isteyen firmalar
icin ayn bir calisma yapiliv: Onlarn istekleri
ve beklentileri ogrenilir. Sektore yeni girmis,
cok giizel bir tiriinii olmasina ragmen
pazarlama sikintisi ceken sirketleri tesvik
etmeye cabalariz. Bir yandan ziyaretci
calismalarimiz devam eder. Fuara ti¢ ay kala
tim bunlar icin artik para harcamaya
baslariz. Otobiisler; ucak biletleri, oteller ve
diger kalemler... Cok yogun, bire bir iletisim
isteyen, cagri merkezi gibi isleyen bir
atmosfer.

Fuarn trafigini yonlendirmek ayrica
onemlidir. Rakip sirketleri yan yana
koymay1z. Gelenlerin bir koseye yigilmamast,
fuar alammn tamamin gezmelerini saglanz;
ctinkii bir koridorda, bir noktada biriken
kalabalik dezavantajdir. Gelenlerin neyi
nerede bulabilecegini gostermeliyiz. Boylece
her katilimet firma, her ziyaretciden adil
oranda faydalanir. Ulkemizde artik coluk
cocuk fuar gezme donemi kapand.
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Miisterilerin fuardan beklentisi net: dogru
kisinin, merakl kisinin orada bulunmast.
Bu 1 kisi olur veya 10. Yeter ki konuya,
uirtine ilgi duysun. Ana hedefimiz alicilar ile
saticilart bulusturmak.

Sektorde ne gibi zorluklarla
karsilasiyorsunuz?

Oziinde insanlara hizmet veriyoruz. Isin
icinde insan olunca hi¢ akhniza gelmeyen
sorunlarla karstlastyorsunuz. Fuarda ¢ok
ziyaretci geldi diye sikayet eden firma bile
oldu.

Biraz da fuar alanlarindan bahseder

misiniz? Nasil bir altyap: gerekiyor?
Y1l boyunca alani dolu tutmak sorun
olmuyor mu?

Altyapr anlaminda diistintirsek, stant acan
firmalara fuar alam bir bakima ofistir artik.
Elektrik, su, masa, sandalye, dolap gibi
ihtiyaclart mutlaka olur. Depo ihtiyaclart
dogabilir. Televizyon, barkovizyon, ses
sistemi... Icerinin iklimlendirilmesi de cok
onemlidir. Siirekli temiz hava dolasin
gerekir. Yerlesim planini yaparken fuar
alaminin her noktast kolay ulastlabilir
nitelikte tasarlanmalidi:: Katihmcilara konfor
saglayacak her sey plana dahil edilebilir.
Her fuarci 52 hafta dolu olmak ister; fakat
bakim ve onarim zamanlar gibi zorunlu
bosluklar kacinilmazdir.

Fuara katildigimz giin sonunda dogal olarak
yorgunluk hissedersiniz. Yorgunlugu
azaltacak bir ortam i¢in bircok yontem
uygulantyor. Tavan yiikseklikleri cok yukar
ctkartildi. Gumsigimin iceri daha ¢ok
girmesine calisiliyor: Isiklandirma teknolojisi
artik ¢ok ileri. Bir fuarda insanlari en ¢ok
giiriiltii yorar. Guiriiltiiyii azaltmak icin
akustik agirlikl calismalar giindemde.
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Savunma sanayi veya araba fuarlari,
sergi malzemelerinin tasinmasi ve
korunmasinin risk tasidig etkinlikler.
Ne tir 6nlemler aliyorsunuz?

Uriinlere zarar gelmemesi icin firmalar kendi
yerleskelerini kendileri belirler. Buna gore
onlem alirlar. Savunma sanayi fuarinda ise
oyle risk tastyan seyler pek sergilenmiyor.
Simdiye dek sadece sergilenecek mallarin
fuar alamina nakliyeleri sirasinda hasara
ugradiklarim gordiim. Fuar alanminda
iiriinlere herhangi bir zarar verilmesi s6z
konusu olmaz. 24 saat giivenlik kontrolii,
kapali devre kamera denetimi bulunur.
Etkinlik saatleri disinda alana giris ve
¢ctkis yasaktir.

Bilkent Universitesi mesleginize nasil bir
katki saglad1?

Ogretim kalitesi yurtdisindakilerden bir fark:
olmadig icin Bilkent’i tercih ettim. Bana
kazandirdigr en buyiik sey bakis acim
genisletmesidir. Is tammlarinda yogun
calisma temposuna uyum saglama maddesi
gecer ya, iste MBA projeleriyle ugrasirken
gercek temponun ne oldugunu gordiim.
Sadece kitaplara saplanip kalmamisiz, gercek
hayatta ne olup bitiyor bana gostermis
Bilkent. Egitimi tartismasiz tist diizey. Firsat
oldukca Bilkentliler ile calismay tercih
ediyorum. Yurtdisi fuarlar departmammizda
bir mezunumuz var. Esim de Bilkentli, Isletme
mezunu. Pazarlama ve Reklamcilik,
Jonglorlik gibi kuliiplerle ilgilenmisti. Simdi
bir reklam ajansinda ¢calistyor.

Bos vaktinizi nasil degerlendiriyorsunuz?

Motora merak sardim. Pek vaktim yok, nasil
olacak bilmiyorum. Ayrica gitarla
ilgileniyorum. Amatorce dijital miizik
kayitlart yapryorum.



“Turkiye’de ahisveris merkezi
sayisi son 10 yilda
5 kat artt1.”

Forum Ankara Outlet’in mudiir yardimcist

Dilek Kurt (Amerikan Kiiltiirii ve Edebiyat1 2001)
ile alisveris merkezleri ve tiiketim kiilttirii

lizerine soylestik.

alisveris
merkezleri
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Kariyerinize nerede basladiniz?

Reklam satis temsilcisi olarak Hiirriyet Dergi
Grubu'nda basladim. Gazeteye renk katan
bir ekiptik. Iki bucuk sene orada hem is
hayatint hem de kisilerarast iletisimin
yontemlerini, degerini kavradim. Neredeyse
her cografi bolgede reklam satmaya cahstim.
Iki yil kadar gecmisti, Aksam grubundan
gelen Ankara reklam miidir yardimciligy
teklifini kabul ettim. Orada hem dergi ve
gazete hem de radyodan sorumluydum.
Gagzete gercekten yorucu, radyo biraz daha
eglenceli, dergiciligin hareketliligini siz de
bilirsiniz. Bir giin Ankara eki hazirlarken
Optimum Outlet’e reklam gériismesi icin
gitmistim. Goriisme esnasinda donemin
Tiirkiye koordinatoriinden reklam ve halkla
Mliskiler mudiirligii teklifi aldim. Sene 2007,
medyada dort yilim gecmis, ufukta hic
aklimda olmayan bir sektor... Cok
sastrmistim, ama neden olmasin diye
duisiindiim ve tamam dedim.

Optimum o donemlerde genc bir yaprydi
ve sektordeki ilk isinizdi. Neler yasadimiz?

2006’nin baslarinda acilmisti; ama esas o
bolgede alisveris merkezi (AVM) fikri genc
sayilirdi, hele sehir merkezine yakin
sayamayacagimiz ve harcama
aliskanliklarin ilk etapta kolay kolay tahmin
edemeyeceginiz bir yerde. Bircok etkinlik
yapiyorduk, kiiltiir, eglence... Hepsi
tutuyordu. Sektorii orada 6grenmek
keyifliydi; cunkii 6grenirken yapilan hatalar,
islerin cok begenilmesinden dolay1 neredeyse
fark edilmiyordu. Optimum’da da bir seneye
yakin calistim. Sonrasinda 365 AVM’ye
halkla iliskiler ve pazarlama miidiirii
konumuyla gectim. Daha kiiciik bir AVM
olsa da yabanct bir yatirimci biinyesinde
calismanin kariyerim acisindan avantajl
olabilecegini diisiindiim; ciinkii her AVM’de,
her yatirimcida size deneyim olarak geri
dénen farkl bir isleyis olur.

Ya sonraki deneyimleriniz?

Temmuz 2009’da Kentpark’a pazarlama,
halkla iliskiler ve reklam miidiirii unvaniyla
transfer oldum. Insaatindan bugiinlere kadar
miithis bir ekiple geldik. Nisan 2011°den bu
yana ise diinyanin perakende devlerinden
Multi Development’a ait Forum Ankara
Outlet’in miidir yardimcistyim. Giizel bir
tesadiftir ki beni Optimum’un kadrosuna
alan Ozgen Ozyurt bey ile yine ayni
ekipteyiz.

Yeni bir alisveris merkezini insanlarin
aklina nasil yerlestirirsiniz?

Etkinliklerden mimari ayrintilara, sosyal
alanlardan markalara kadar olusturdugunuz
vizyonu tam anlamiyla yansitabilmeniz
gerekli. Yarattigimz farkhiliklarla én plana
¢ctkabilir, rekabette ancak oyle dikkat
cekebilirsiniz. Ziyaretciler artik gezdikleri
yerin konforuna cok dikkat ediyorlar. Dogal
giin 15181 ve malzemeler insanlarin daha

rahat ve uzun vakitler gecirerek gezmesini
saglyor. Ayrica aidiyet duygusu cok onemli.
Markalar, ortam ve kampanyalar 6zel
hissettiriyorsa kisi o mekani benimsiyor,
cevresini oraya cekiyor. Zamanla
konumunuzu oturtup stratejik tamitimlarla
insanlarin akillarina yerlesiyorsunuz.

Ankaralilar, Ankara’da yasayanlar,
baskentteki alisveris merkezi tarihcesini
bilecektir; ama biraz da sizden dinleyebilir
miyiz?

Bildiginiz gibi ilk Atakule ile basladik.
Sonrasinda Karum geldi. Karum, alisveris
merkezlerine bakist degistirmistir. Sokak
magazaciligina alismis bir sehirken bir anda
organize perakendecilige bu iki AVM ile
gectik. Sonrasinda Armada, Ankamall ve
digerleri... Ankara'nin sert kislarnim diistintin,
sokaklart arsinlayip bir kot almaya
calistigimz gunleri. Usiirdiniiz, kar gecsin
diye beklerdiniz, etrafta bir kafe varsa
oturabilirdiniz; fakat artik sicak bir alisveris
merkezinde bir¢ok ihtiyaciniza ayni anda
yanit alabiliyorsunuz. Yine de Ankara’daki
alisveris pastast Istanbul kadar hizli
biiytimiiyor.

Ankara ve Istanbul’daki ahisveris kulttirii
arasinda ne gibi farklar var?

Ankara'mn tiketici profili bellidir, harcayan
kitle pek genislemiyor; aksine AVM say1si
artiyor. Bu durum tiiketiciler acisindan
secenek saglasa da perakendecilikte stkintilar
dogurur. Istanbul’daki projelerin neredeyse
hepsi tutar, her etkinliginiz dolar; ¢iinkii
demografik yapi cok hareketlidir. Baskentte
bir projeye basladiginizda mutlaka kendinizi
farkhlastirmalisiniz.

Farkhlasmak bir yana, her AVM’de neredeyse
aym markalar1 gormiiyor muyuz?

Tiirkiye'deki aktif markalar asagi yukar
bellidir. Son donemlerde alisveris
merkezlerinin artmasindan dolay: diinya
markalart iilkemize bayag talep gosteriyor
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olmasina ragmen siirekli markalarn giictiyle
hareket edemezsiniz, sizi baglayan kosullar
vardir. Alacagimiz gomlek bes alisveris
merkezinde vardir; ama guniiniiz kisithdir,
isten ¢ikmis ve yorgunsunuzdur. Devreye
bircok degisken girer: ulasimi kolay olan,
evinize yakin olan, icinde rahat
gezebileceginiz, gezerken yorulmayacagimz,
cocuklarmizi eglendirebileceginiz...

Farklilasmak demistik. Yaptiginiz
etkinliklerle ve verdiginiz reklamlarla
farkiniza en iyi sekilde gosterebilirsiniz. Bir
AVM’ler savasi var, ozellikle Ankara’da.
Yaptigimz etkinliklerin altini ne kadar
doldurursamz, o kadar sanshsiniz. Insanlar
once etkinligi benimser, sonra bu
memnuniyetle AVM’ye girip oray1 da
benimser ve bir sonraki etkinliginizi kafasina
koyar; bos zamamm da, alisveris ihtiyaclarin
da ona gore ayarlar. Gazete ve pano
reklamlart hem belirli bir kitleyle sizi ilk
kez tamistirir hem de sizi tammaya baslayan
kitlede imajimzi giiclendirir.

Reklamlar demisken, ozellikle pano ve
gazetelerde genelde en ucuza ulastirmak
uzerinden agresif pazarlama stratejileri
uygulaniyor. Acik hava reklamlariyla
AVM’lerin iliskisi ne boyutta sizce?

Aslinda AVM’lerin artistyla birlikte actk
hava reklamciligr yeni bir boyut kazandi.
Ankara son birkag yildir bu konuda biiyiik
mesdfe kat etti. AVM’ler fiyattan ziyade
etkinlik duyurulariyla 6n plandalar. Outlet
magazalar ise fiyat konusuna daha ¢ok
deginiyorlar. En yogun fiyat savasi perakende
kolundaki hipermarketlerdedir. AVM’ler
arasinda daha cok etkinlik savasi s6z konusu.

Kirac1 markalar nasil seciliyor?

Acilisla beraber kendinize bir yol ¢izersiniz.
Dersiniz ki su markalar bizde olmali.
Tarziniza uygun oldugunu diisindiginiiz
markalart ararsimz. Gorisiirstiniiz, olursa
olur, olmazsa alternatif markaya
yonelirsiniz. Dagilimi sektore gore
yaparsimz. Tekstil ayndir, teknoloji aynidir,
miicevherat ayndir... Dengeyi kurmazsaniz
stkintilar yasanir, ttkanmirsiniz. Marka
bollugu yerine farkli ihtiyaclara, degisik
gelir gruplarina hitap edecek isimlere yer
vermelisiniz. Bir sektore gereginden fazla
yer aywirsamy tiketici secmekte zorlanir,
yorulunca bir sey almayabilir, sonug is
yapamayan kiracilarinizla yollart aytrmaya
kadar gider. Zaman ilerledikce stratejiler
degisebilir. Markalar miisteri taleplerine
gore secilebilir. Siz tecriibe kazandikca
markalar size gelmeye baslar veya cok tinlii
bir marka Turkiye’ye girecektir; gidip
sunumunuzu yapar, biinyenize katmaya
calisirsinig.

Outlet ile AVM arasindaki farklar nedir?
Outlet demek, kaliteyi uygun fiyatlara

alabilmektir. Eskiden firsat ahsverisleri icin
sehir merkezinden ¢ok uzak outlet magazalara



giderdik. Organize perakende ivme
kazandigindan beri artik bircok noktada kendine
ozgii firsat alisverisleri yapmak miimkiin. Bu
konuda alisveris merkezleri kurumsal cizgileri
cok net cekmelidir; sezon markalan ve outlet
fiyat ayrimi belirgin olmahdr.

Insanlar giintiin ne kadarin alisveris
merkezinde harciyor?

Calistigim yerlerden ornek vereyim. Genis
aileler 3 saat ve iizerinde vakit
harcayabiliyor, ozellikle hafta sonlar1.

O kadar zaman gecirmis olanlar genelde
yeniden ugrar. Hafta sonlart cok yogundur.
Girisler giinde 50 binlere, 100 binlere cikar.
Hafta ici ise giinliik 15 - 25 bin arast seyreder.

Ekonomik kriz alisveris merkezlerini nasil
etkilemisti?

Kriz doneminde insanlar geri cekildi. Miisteri
alisveris yapmayinca esnaf kazanamiyor,
esnaf kazanamayinca toptancidan alisveris
yapamiyordu. Hatirliyyorsamz birbirimize
katki saglayalim ki Turkiye ayakta kalabilsin
reklamlar ctkmisti. Perakendecilik krizden
en cok etkilenen sektérlerdendi. Sektorti
renklendirmek icin daha farkli yontemler
gelistirmeye calistik. Dustik buitceli, ama
etkili kampanyalar en mantikhistydi. Alisveris
karsihiginda kiiciik ya da biiyiik bir hediye
kazandiran kampanyalar o donemde cok
popiiler oldu. Kriz doneminden sonra bu
kampanyalara ilgi siirdii. Biitceler normale
doniince litks hediye cekilisleri one cikti.

Cok pahal1 bir hediyenin maliyeti nasil
karsilaniyor?

AVM'lerde genel gider mantigy vardr.
Kiracilardan alinan genel gidere temizlik,
guvenlik, aydinlatma, havalandirma ve benzeri
hizmetler dahildir; icinde reklam ve etkinlik
katki payt da vardir. Citay1 cok yiiksek
koyarsaniz, kiraci sozlesmemde boyle pahali
bir kalem yoktu deyip itivaz edebilir. Burada
yonetimler kendi kaynaklarini devreye sokar.
Zaten maliyetler sadece boyle karsilanmaz.
Magaza kiralan disinda, sabit kiosk ve
stantlardan gelen yan gelirler var. Otellerin,
otomotivcilerin gecici stantlart olur. Zamaninda
bir araba kampanyastyla bir baska kampanyayt
birlestirmistik. Ziyaretcilerimizin fotograflarm
tastyan kartpostallar hazirladik. Dedik ki bunlan
bir yakimmiza gonderin, size araba cikarsa o
yakminiza su firmadan mobilya hediye edecegiz.
Siirekli bir seyler yaratmalrydik ilgiyi canh
tutmak icin.

100 bin kisiye varan bir kalabaliktan
bahsetmistiniz. Bunu idare etmesi zor
olmuyor mu?

Ekip olarak hazir olacaksiniz, baska caresi
yok. Miisteri kendini hem iyi hissedecek hem
ozel. Kirli bir yer gormeyecek. Arabasini
rahat park edecek. Guivenlikle ilgili bir
sorun yasamayacak. Gayret gosterirseniz
kalabaliklar problem olmaz; fakat her bireyi
tek tek memnun edebilmek imkansiz.

Cocuklar AVM kiltiiriiniin neresinde?

Alsveris merkezine her yas grubu gelir.
Yine de bir alisveris merkezinde cocuklar
memnun etmeyi basarirsaniz is baskadir.
Bir cocuk sizin mekaninizda mutlu oluyorsa
ailesi de mutlu olacaktir. Giizel bir oyun
alant varsa ¢ocuk orada oynar, sonra annesi
yemegini yedirir, o arada babasi alisverisi
yapar, sonra hep beraber sinemaya giderler.
Tabii ki olay sadece ticaret degil. Egitici ve
ogretici faaliyetler diizenlenir, cocuklara
trafik kurallariyla ilgili oyunlar oynatilir,
dogay1 tanmitan gosteriler yapihr.

Sinemalar ve bitytiik marketler olmadan
alisveris merkezleri yasayabilir mi?

Soziinii ettiginiz isletmelerin cok talep
gordugii bir gercek. Onlarsiz yasamasina
yasariz da verimli olmagz. Biitiinsel bakarim
ben, aytrmam. Kafeler olmasin, yine eksik
kaliriz. Insanlar zamanla mevcutlardan
stkilabilecegini, markete gitmekten, kasa
sirasina girmekten bunalabilecegini
diisiinerek bir AVM’de hipermarket yerine
pazar mantigim uygulamistik. Begenenlerin
yant sira hipermarketi daha derli toplu
bulanlar da olmustu.

Insanlar bos zamanlarin1 AVM’lerde
degerlendirirken AVM calisanlar1 mesaide
oluyor.

Bayramlarda, ézel giinlerde, cumartesilerde,
pazarlarda en yogun donemlerimizi yasarz.
Ekibin bir bolumii bu giinlerde calisir. Bir
etkinligimiz varsa tam kadro hazir bulunuruz.
O zaman izinlerimizi hafta ici kullanirz.
Yonetim kadrosundaki siireler daha esnektir.
7 gun 12 saat yasayan bir yerde calismak
yorucu olsa da sabit tempo sevmeyenler icin
bulunmaz bir firsat. AVMlerdeki magazalarda
ise yasal sinir olan 8 saat vardiyali calisilir.
Idari personel de vardiyalidir.

Yaz aylarinda AVM’lere ilgi azaliyor mu?

Yazin kapr girisleri diiser; ancak korkunc
bir diisiis yasanmaz. Ankara’dan konusalim,
sehirde cok az insan kalir. Yeni taktikler
belirlemeniz gerekir. Sicakta eve kapanmayip
ailesiyle, arkadaslariyla disart ¢ctkmak
isteyenlere actk hava etkinlikleri
diizenlersiniz. Bir firmamda belirli bir
tutarda alisveris yapan misafirlerimize
AVM’de gerceklestirip televizyondan canl
yaywnladigimiz konserlerin biletlerini
verdigimizi ve tiim biletlerin tiikendigini
hatirlarim. Kac kisi bana gelip daha bilet
yok mu diye soruyordu. Fikir ¢ok, onemli
olan fikri hayata gecirmek. Yeri gelir defile
yaparsimg, yeri gelir kiiciik bir heykel miizesi
bile acarsiniz ki yasamadigim seyler degil
bunlar.

Sizce AVM’lerin en biiyiik sorunlar:
nelerdir?

Vizyonunuzu agik sekilde ortaya koyarsaniz
sorunlar azalir. Markalar mozaigiyim, her
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harcama grubuna acigim derseniz bunu,
outlet olarak daha hesapl ahsveris hedeflerim
diyorsaniz bunu, Likstim ve iist gelir grubuna
hitap ediyorsanmiz bunu acik acik ortaya
koymalisiniz ki insanlar size gelsin, neden
geldiklerini bilsin ve ziyaretlerinin bir geri
doniisii olsun.

Turkiye’nin genelinde ve buyuk
sehirlerdeki AVM sayilarindan soz
edebilir misiniz?

AVM sayimiz son 10 yilda 5 kat artt1. 46
ilde 266 aktif AVM, 6,4 milyon metrekare
kiralanabilir alan var. Ankara, 1.000 kisiye
diisen AVM parselinde 215 metrekareyle
hem Tiirkiye hem Avrupa sampiyonu.
2010°da acilan AVM'lerin yiizde 58i Ankara
ve Istanbul'da. Planlama ve insaat asamasmdaki
AVMlerin tamamlanmast ile 2011 sonunda
sektore yaklasik 825 bin metrekare
kiralanabilir alan eklenmis olacak. En énemlisi
2010 verilerine gore AVM’ler 350 bin kisiye
istihdam saglamis. 2012 yilinda bu rakamin
500 bine ulasmasini bekliyoruz.

Bilkent gunleriniz nasildi?

Hazirlik ile beraber cok keyifli bir bes sene
gecirdim. Agabeyim de Bilkent mezunudur.
Tercihim bir bakima aile geleneginin
devamiydi. Mezuniyetten sonraki 10 senenin
sonunda Bilkent’in kiiltiiriime ve ruhuma
kattig1 seyleri daha iyi fark ediyorum. Ofiste
bir sey yapryorum, diyorum ki bu ozellik
bana okulumdan kalmus. Bilkent'teki her giin
ayri gizeldi. Bahar senliklerini unutamam.
Bizim mezunlarnimizla calismak da cok giizel.
Kentpark’taki genel miidiiriim Bilkentli idi.
Bagzen bir kiracimiz, bazen bir tedarik¢imiz,
bazen bir ziyaretcimiz Bilkentli cikar. Dergi
Bilkent de cok giizel bir mecra biz mezunlar
icin; Bilkent'te neler oluyor, Bilkentliler neler
yapiyor, hepsini takip edebiliyoruz. m



e=ticaret

“E-ticarette en onemli nokta,
misterinin size duydugu
gavendir.”

Atahan Bingol (Iktisat 1998), bizlere cocuk ve anne tiriinleri odakl
girisimi tizerinden e-ticaret deneyimlerini aktard.
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Girisiminizin cikis noktas1 nedir?

1,5 yildir Grifil markastyla 0-5 yas butik
cocuk ve anne trtinleri tasarlayip iiretiyoruz.
Cikis noktamiz aslinda bebegimizdi. Alya,
onunla ilk araba seyahatimize ¢iktigimizda
daha 3-4 aylikti. Arabada esyalarim dogru
diizgiin tastyacak bir sey bulamadik. Anne-
babalar bilir ki bebeklerle yolculuk pek kolay
degildir. Esyalar diizenli olmalhdir,
aradigimzda hemen bulunabilmelidir. Esim
Tiilay ile tizerinde cepleri olan bir kumas
parcast hazirladik. Dedik ki hadi bunu
tiretelim, ciinkii baskalari da ihtiyac
duyabilir. Buna auto organizer veya
backseat organizer deniyor genelde. Biz
araba cepligi diyoruz. Markamiz boyle
ortaya ¢iktr. Tiilay ¢cocuk dykiileri yazar.
Grifil, onun yarattigi bir masal
kahramanidir. Cepligin bir benzerini bebek
odast icin tasarladik; takvim ve battaniyeyle
devam ettik.

Baslangicta tiretim icin Ankara’yr
diisiinmiistiik; fakat tekstilde yerinde
saydigimizi goriince kalktik, Istanbul’a gittik.
Kendi atolyemizi kurmak yerine ekonomik
acidan daha avantajh olacagim
diisiindugumuz dis kaynak kullanimina
yoneldik ve gercekten profesyonel calisan
birkac atélye ile anlastik. Tekstilde
lokomotiflerin nasil geride kaldigin gordiik.
Cin urunleri piyasayt oyle bir sarmis ki yerli
atolyeler bir bir kapaniyor. Daha karli olsun
diye Cin pazara girebilirdik; ama Tiirk
iireticisiyle calismayt sectik. Ashnda tekstil
endiistrimiz gercekten ileride. Diinyanin
sayili firmalan, eskisi kadar yaygin olmasa
da, Turkiye’de tirettirip Avrupa’nin seckin
magazalarinda satiyorlar. Biz neden
iilkemizden vazgecelim?

Geng bir marka olarak taninma
stratejilerinizi nasil gelistirdiniz?

Ben ve esim 10 y1l boyunca sigorta
danismanhgimin cesitli kademelerinde
yoneticilik yaptik. Ben en son Kariyer.Net'in
I¢c Anadolu bolge mudiirligiini de yiiriittim.
Sektore bir anda girdik. O yiizden hedef kitle,
kalite ve satis dengesini kurmak icin cok
calistik. Acikcast is yasaminda edindigimiz
tecriibeler bize pazarlama, reklam ve satis
kanallar gelistirirken cok yardimci oldu.
En buyiik zincir magazalara girmeyi
basardik; fakat distindigiimiizden cok
fazla kisiye e-ticaret ile ulastik.

E-ticaret yapan binlerce firma goriyoruz.
Aralarindan nasil siyrilmalr?

Evet, binlerce var. Bir siteyi yarim saatte
kurmak teknik olarak miimkiin. Peki
pratikte? Fotografi koy, hemen sat,

ama isler oyle kolay degil. Once insanlar
siteye ugrayacak, sizi okuyacak, resimleri
gorecek, uirtinleri sevecekler, sonra belki
satin almaya karar verecekler. Bu zor stirecte
aradan styrilmak ve basarili olmak icin
dikkat edilmesi gereken o kadar cok
parametre var ki... Oncelikle ne sattiginizi
iyi bileceksiniz. Diyelim ki su satryorsunug;
sertlik derecesini, kaynaginmin ozelliklerini
bileceksiniz. Kimi bakmadan alip icer, kimi
sadece bu ozellikleri arastirip alir. E-ticarette
miisterinin bilgi ihtiyacina ve isteklerine
yanit vermek cok onemli. Sitenizde doyurucu
bilgiler ve her tiirlii ayrinti olacak ki miisteri
size ve uriiniiniize givensin. E-ticarette en
onemli nokta, miisterinin size duydugu
guvendir.

Satictnin magazadaki giler yiizii, ilgisi sizi
etkilemez mi? E-ticaret de bir bakima éyle.
Sizi gormiiyorsa, siz ona sizin disinizdaki
her seyi gostereceksiniz. Turkiyenin
e-ticaretinde her yasa, her cografi bolgeye
seslenen biiytik oyuncular var. Bu diinya
onlar icin farkli, bizim seslendigimiz kitle
icin farkli. Halen bence en iyi reklam
kulaktan kulaga olandir; kaynagr miisteriye
gosterdiginiz saygi ve onun size duydugu
giivendir. Alisilagelmis reklamlar artik
insanlari sikiyor. Bilgiyi daha cabuk
yayabilecegin, daha dogal kanallar,

sosyal medya, fisilt1 gazetesi...

Sizin tanitim tercihiniz ne yonde oldu?

Bizim amacimiz kurumsal kimligi
yansitmak, Grifil'in ne oldugunu
anlatabilmek. Cektigimiz tamitim videolarim
sosyal aglara koymakla basladik; ancak
son kullanictya ulasmak icin en énemli
mecralar fuarlardir. Kendinizi tanitirsinigz,
sitenizi tanitirsiniz, insanlari satisinizin
yapildigi her yere yonlendirebilirsiniz.
Rakiplerinizin ve potansiyel miisterilerinizin
oldugu yerleri arastirmali, oralarda
bulunmaya calismali, hedef kitlenizin gezdigi
siteleri, tercih ettigi sosyal aglar ve daha
bircok detay1 takip etmelisiniz. Magazalar
ya da internet fark etmez, biiyiik
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rakipleriniz mutlaka olacaktir. Biz de her
yerde yasamak icin tiriinlerimizi siteye
koyduk. Sadece bizimkiler olmasin, puset ve
biberon gibi tirtinler de olsun dedik. Simdi
100" askin markanin tiriinlerini satryoruz.
Kendimiz tiretiyoruz; ama baska markalara
yer vermek yenilik demek. Sanal diinyada
geride kaldigimz an unutulursunuz.
Internetten alisveris yapan miisterilerin
farkl davranislar olabilir. Mesela
magazalarda gezer; ama tiriinii begenip
gelir evine, bilgisayarim acar, siparisini
verir.

Aslinda tersi olmas1 beklenmez mi?

Egilimler degisiyor. Insanlar ellerinde
paketler tasimak istemiyor, cok adet alirsa
indirim gormek istiyor, 5 magaza
dolasmaktansa 5 sayfa bakarim diyor.
Boylece zamandan ve enerjiden kazantyorlar.
Bebeginiz uyurken bir saatligine bir yere
gideyim, alisveris yapayim demek zor. Onun
yerine internete giriyorlar. Hem bu sekilde
fiyat ve kalite karsilastirmast cok daha rahat.
Elinizde cayinizla hangi iiriiniin daha fazla
ozelligi var, aminda yakalryorsunuz.

Insanlarin internet ahsverisi standartlarmi
neler belirliyor?

Bazi insanlar sadece belirli sitelerden
alisveris yapar. En ucuzunu bulsam da hic
bilmedigim bir site bana sorun yaratabilir
der. Teslimatta, iadede sorun cikarabilir der.
Odeme seceneklerine gore de aliskanliklar
belirlenir. Her zaman bol taksit yapan bir
sitenin de miidavimleri vardir. Konu aslinda
sadece fiyat degil. Miisteri siteyi ariyor, bilgi
istiyor, saglam bir zemin kovaliyor.
Aliskanhik yaratmak icin siteler, firmalar
miithis yatirimlar yapiyor. Onlarca, yiizlerce
kisi calistirtyorlar. Biz de tiriin
tasarimlarimizda cesitli profesyoneller ve
ajanslarla calistyoruz. Is siireclerinde dis
kaynak kullanmak hem hareket serbestligi
sagliyor hem verimliligi arttirtyor.

Her seye ragmen magazadan alisveris
yapmak buytk bir kesim icin
gelenekselligini koruyor.

Evet, cok biiyiik bir kesim magaza
alisverislerini tercih ediyor. Bu yiizden biz
de tirtinlerimizin bilinen ve tercih edilen
magazalarda olmasin istiyoruz. Bu durumda
bile iirtintiniizii zincir magazalara vererek
satist garanti edemezsiniz. Oysa satislar
arttikca bilinirliginiz artar, insanlar sizi
arastirir, sitenize girver, magazaya gider,
ticaret siiratlenir. Gidip tiriine sahip
¢tkacaksimiz. O reyonun sorumlusuyla,
miidiiriiyle tanisinca tiriniin ézelliklerini
bir kez daha anlatacaksiniz, problem
oldugunda beni arayn diyeceksiniz. Biz
ailece bunu yaptik; gidemedigimiz yerlere
telefon actik, satislar hizlandi. Hatta Ankara
disinda bazi arkadaslar Grifil'i o kadar
sahiplendiler ki magazalarda gizli miisteri
gibi davranip bize harika geribildirimler
veriyorlar.



Sitenize gelen miisterilerin alisveris oram
nedir?

E-ticaret diinyasinda ziyaretci trafigi genelde
yogun oldugundan yiizde bir satis yapsam
bile cok iyi derim kendi adima. Evlilik oncesi
yuziik almak icin kuyumcuya gittiniz. Kararl
bir alicistmiz. lyi bir tamitimla ve sohbetle
yiiziigii cebinize koyup cikarsimz. Internet
oyle degil, kararsiz miisteri coktur, detayc
miisteri coktur. Siten gec acilirsa, tiriiniin
resmi kiictikse ceker gider. Hele ddeme aninda
hata verirse, sayfa falan kapanirsa bir daha
yanina ugramaz. Cok kuvvetli bir yazihm
altyapimiz olacak, gorsel tasarimimz islevsel
duracak, miisteri merak ettigi her seyi gorecek.
Iste 0 zaman satis gerceklesir.

Sadece belirli kisilerin girebildigi ahisveris
siteleri icin ne diyorsunuz?

Davetiye gelmeden tiye olamadiginz siteler
artiyor. Duyuyorsunuz, isinize yarayacak
iiriinler var, gelgelelim giremiyorsunuz.
E-ticaretin temeli merak uyandirmak zaten.
Inanilmaz indirimler yapmalarina
ragmenkarar siireniz kisithdir, diyelim ki
bir gun verir size. Belki hic ihtiyaciniz
olmayan bir seyle sizi cezbederken kendi
stoklarm eritir, stiriimden kazanir, reklamm
yapar. Actp bakmadan duramazsin

acaba yarin ne var diye. Biz de zaman zaman
uirtinlerimizi boyle sitelerdeki kampanyalara
veriyoruz.

Denemeden, ekranda gorerek almaya
alist1 m1 halkimiz?

Pek alisabildigimizi soyleyemem. O yiizden
e-ticarette en cok elektronik triinler siparis
edilir; fakat internetten alisveris yapmay1
sevenler, tekstil veya baska bir sektor diye
ayirmaz. Ayakkabiyr alirken, ceket alirken
bilmek istedigi su: Uriin geldiginde tizerime
olmazsa kosulsuz degistirme veya para iadesi
saglayabilir miyim? Miisteri tatmin olmazsa
memnuniyetsizligi bir viris gibi yayilir. Sizi
yikacak olan budur. O yiizden, e-ticareti
tercih ediyorsaniz, alacaginiz bir malda
mutlaka satis sozlesmesini, iade kosullarini
iyi okumalisiniz.

Teslimat siiresi ve maliyeti bu isin
neresinde?

Benim énceligim vaat ettigim zamanda
teslimati yapabilmektir. Ne oldugunu
bilmediginiz bir kuryeyle calismak riskli.
Ucuza tasir, ama bir giinde gidecek mal bir
haftada gider. Bunu goze alamam. Az
bulunan trinlerde kargo maliyeti genelde
gozden cikarilir. Hicbir yerde yok, bir tek
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yurtdisinda satilan bir kitap mesela, parast
neyse verirsiniz. Biz bunu yasadik.
Almanya’dan bir anne, sadece bizde gorduigii
bir urin icin temas kurdu, hesapladigimiz
posta fiyati ona uygun geldi ve gonderdik.
Toplu aldikca indirim bekleyenlerin sayist
da az degildir. Hatta Ankara’dan verilen
siparislerde uygunsak kendimiz bile teslim
edebiliyoruz. Bazilarina profesyonel gelmese
de biz samimi olduguna inaniyoruz.

Sirf muhtemel givenlik sorunlari icin
interneti tercih etmeyenler var.

Giivenlik hep bu konunun merkezindedir.
Son zamanlarda teknolojiyle cekincelerin
iistesinden gelinse de aksilikler yok degil.
Internet iizerinde aligveris yapilabilen bir
oyun konsolu kullanicilarinin sitemine
ABD’de girildigi ve binlerce kullanicinin
kredi karti bilgilerinin calinmis olabilecegini
okudum gecen giinlerde.

Dunyada e-ticaret nasil yiriyor?

ABD, Japonya, Cin, Ingiltere ve Almanya’nin
toplam yillik e-ticaret rakami 500 milyar
dolar. Biz arka siralardayiz; ama
Hindistan’la beraber %68 ile en hizli biiyiiyen
e-ticaret pazartyiz. 2007’de 3,2 milyar ABD
dolart olan Tiirkiye'deki e-ticaret hacminin
2011’de 10 milyar dolara ¢tkmast bekleniyor.

Insan kaynaklarindaki e-uygulamalardan
bahsedebilir misiniz?

Artik basvuran icin de, isveren icin de takip
mekanizmast cok kolaylast. Isveren, istedigi
ozellikleri isaretleyip 10.000 basvuruyu
100%, 10°a, 1’e saniyede diistiriiyor. Basvuru
asamasinda dil testi yapabiliyor veya meslek
sinavi; clinkii herkes sular seller gibi yabanct
dil bildigini yaziyor, her tiirlii mesleki bilgiyi
ozgecmisine doldurabiliyor. Dogruyu bularak
zaman kazanmak icin bu uygulamalar
onemli. Eskiden onlarca sayfa faks cekerdik;
karsi tarafa faksimiz gitti mi, kagit mu bitti,
memur iyi dosyalayabildi mi derken, simdi
ozgecmisimize videomuzu yiikleyebiliyoruz.
Bu da bir ticaret, siteler para kazaniyor.
E-uygulamalar artan oranda satin aliyorlar
ve kullantyorlar. Damismanlik yapan
yiizlerce firma var, ama elle tutulant besi
bulmaz. Isverenseniz ortaginiz,
basvuransamiz aract firmanizi iyi se¢cmeniz
lazim.



Biraz da Bilkent guinlerinize donebilir
miyiz?

Iktisat, severek ve isteyerek okudugum bir
boliimdii. Bana analitik diistinmeyi ve
detaylarin énemini ogretti. Simdi is
iliskilerinde herkesin dilinde olan kazan-
kazan ilkesini biz yillar énce derste
okumustuk. Is yasaminda bu kadar isime
yarayabilecegini o zamanlar pek
diistinememistim. Kampiis ise benim icin ayri
bir keyiftir; her geldigimde degisiyor,
biiytiyor. Yaza yaklastyoruz, yemyesil her
yeri; evimdeymis gibi hissediyorum. Ogrenci
kuliiplerinde soylesiler, geceler diizenlerdik.
Ayrica yardim kampanyalart yapardik.
Bunlara Grifil'de de devam ediyorum. Sosyal
sorumluluk cok onemli, cevremize katki
saglamak cok onemli. Uriin sponsoru
oldugumuz anaokullar oldu, kiiciik
kardeslerimizin okula gitmelerine yonelik
desteklerimiz de oluyor.

Yazdan soz ettiniz. Tatil deyince akliniza
neler geliyor?

Tiirkiye'de aklima Palamutbiikii (Datca) ve
Cunda (Ayvalik) geliyor. Palamutbiikii’ne
hayraniz. Bir aile pansiyonunda kalmistik.
Cok sakin ve huzurlu gelmisti bize. Sonra
yeniden gittik ve baska biiklere ugramay:
bile dustinmedik. Palamutbiikii'yle ilgili
unutamadigim bir amim da var. Ben sualt1
balik¢iligini severim. Giin dogarken
kalkmuistim, orada yasayanlardan 6grendigim
doga harikast bir koyda neredeyse 1,5
metrelik bir migr avlamistim. Samirim yilan
baligi familyasindan ve benim gibi amator
bir balikgt icin ¢ok heyecan verici.
Palamutbiikii gibi Cunda’nin da sessiz,
kalabalik olmayan aylarini secmeye 6zen
gosteriyoruz.

Siz internetten neler aliyorsunuz?

Internet, genelde cogu insan gibi belirli
tercihlerimde kullandigim bir kanal,
yurticinde bulamadigim sualt spor
ekipmanlart icin mesela. Ashnda uzun
zamandir evin yiyecek alisverislerini bile
internetten yapiyoruz.

Gelecege yonelik stratejiler belirlediniz mi?

Sadece alisveris odakli degil, cocuk oykiileri,
egitim icerikleri ve animasyon agirlikh bir
internet sitesi diistiniiyoruz. Fikirler
yaratmaya calistyoruz. Alya biiytidiikce biz
de yeni seyler ogreniyor, hayal ediyoruz. Bu
ise zaten dyle girdik. Ihtiyacimiz olan
tirtinlere cocuklarin sevecegi, annelerin rahat
kullanabilecegi sirin, renkli bir konsept
getirdik, zamanla farkli uygulamalarini
iirettik. Bizi cezbeden sey, olmayam
tasarlamak ve tiretmek. Uzun vade planimiz
Avrupa’ya acilmak. Avrupa’dan iki zincir
magazayla goriisme halindeyiz. Ayrica
diinyaca tinlii bir markanin Tiirkiye
distributorligi icin yaptigimiz goriismelerde
sona yaklastik. Biitiin bunlarin yaninda
esimle beraber kisi ve kurumlara verdigimiz
sigorta danmismanligint devam ettirecegiz.
|
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