




S 
on yıllarda Hazine ve Maliye Bakanlığı ve Merkez Bankası’nda yaşanan görev 
değişiklikleri ile eylül ayında başlayan yeni ekonomi politika değişiklikleri, düşük faiz 
yüksek kur politikası, maalesef yüksek faiz ve yüksek kur şeklinde tezahür edince 

neredeyse tamamen dövize bağlı girdi maliyetleri hem üreticiyi hem de tüketiciyi bambaşka 
bir boyuta taşıdı. Üretici en$asyonu bir iki ay içerisinde tüketiciye yansırken artan enerji 
maliyetleri de hem hane halkının hem de işletmelerimizin belini büktü. 

Tıbbi Cihaz Sektörü olarak son yıllarda kronik sorunumuz olan kamu geri ödemelerinin 
önemli bir kısmı geçtiğimiz aralık ayında ödenmesine rağmen, artık pula dönen paralarımız 
artan dövizin karşısında adeta erimiş oldu. Sevinelim mi üzülelim mi anlayamadık! Hani 
hepimizin bildiği özlü bir söz var “Geciken adalet, adalet değildir!” diye, tam da bu 
sözde anlatıldığı gibi gerçekten sektörümüz çok büyük bir adaletsizlikle karşı karşıya kaldı ve 
bizlere çok büyük haksızlık yapıldı. Bir önceki yıl yaşanan feragat garabetinin ardından, bu yıl 
da krizle artan işletme maliyetleri ve adeta çıldıran döviz kurları karşısında ayakta duracak 
mecalimiz kalmadı. Kısmen ihracatla ayakta duran bazı meslektaşlarımızın dışında, tadı tuzu 
olan hayatından memnun olan kimse kalmadı. 

Hülasa gecikmiş ödemeler endüstrimizin bugünü ve istikbali için çok büyük yaralar açtı. 
Kamu ödemelerinin tamamının tek seferde yapılması için sektör paydaşlarımızla beraber tüm 
iletişim kanallarını kullanarak sektörümüze yakışır biçimde, edepli ve son derece basiretli bir 
süreç yönettik. Hem sosyal medya üzerinden hem kurumsal ilişkilerimiz sayesinde hem de 
demokratik tüm eylem haklarımızı kullanarak sesimizi tüm yurtta duyurduk. Elbette bu bir 
lütuf veya tek seferlik kazanım değil, bilakis hakkımız olanı aldık.

Şimdi tek amacımız; Sağlık Bakanı Sayın Fahrettin Koca tarafından da söz verildiği gibi 
90 günlük ödeme vadelerine uyulması için çalışmak ve bunun hukuki bir zemin kazanarak 
belirlenen sürelere uyulmasını sağlamak olacaktır. Bu kapsamda Devlet Malzeme Ofisi 
Sağlık Market uygulamasında tedarik zincirinin kırılmaması için, ödeme sürelerinin 90 günü 
aşmaması çok büyük önem arz etmektedir. Devlet Malzeme Ofisi’nin Sağlık Bakanlığı’na 
bağlı kurumlardan olan alacaklarının kaynağında kesilerek Sosyal Güvenlik Kurumu 
alacaklarından kesilmesi bir an evvel sağlanmalıdır. Sağlık Bakanlığı ve Hazine ve Maliye 
Bakanlığı yetkililerinin tedarik sürecinin sağlıklı bir şekilde sürdürülmesi, tıbbi cihaz 

endüstrisinin geleceği için 90 günlük ödeme vadesi kalıcı bir şekilde yürütülmesi son 
derece önemli ve kıymetlidir.

Ekonomik ve politik olarak zorluklarla dolu geçeceğini düşündüğüm 2022 
yılında daha fazla ihracat daha fazla global hedef dışında bir seçenek 
göremiyorum. Yaşadığı bunca travma ve haksızlığa rağmen tıbbi cihaz 
endüstrimizin kıymetli temsilcilerinin dünya üzerinde ayak basmadık 
coğrafya bırakmayacağına ve global düşünerek cari açığımızı kapatmaya 

odaklanacağına olan inancım tamdır.

Sadece ekonomik değil, toplumsal ve siyasi çalkantılarla da karşı karşıyayız. 
Son günlerde üzülerek izlediğimiz ve neredeyse tüm dünya kamuoyunun 

müdahil olduğu Rusya ile Ukrayna arasındaki savaşın 
daha fazla büyümeden sona ermesi en büyük 
temennimizdir. İnsanlık tarihi acılarla dolu birçok 
savaşı geride bıraktı ve artık bu yüzyılda savaş 
olmaması, dünya liderlerinin bu ayıplarla anılmaması 
gerekiyor. Büyük devlet adamı Gazi Mustafa Kemal 
Atatürk’ün bizlere şiar edindirdiği “Yurtta sulh, 
cihanda sulh” yaklaşımının tüm dünyada hâkim 

olmasını diliyorum.

Bu vesileyle 17-19 Mart 2022 tarihleri arasında 
düzenlenecek olan ve sektörümüz için bayram havasında 
geçmesini dilediğimiz Reed Tüyap Expomed fuarımıza 

hepinizi bekliyor ve siz değerli meslektaşlarımızla bir an 
evvel buluşmayı diliyorum.

Kalın sağlıcakla,

Değerli Meslektaşlarım,       
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Seis Aktüel Dergisi, Türkiye Sağlık Endüstrisi 
İşverenleri Sendikası İktisadi İşletmesi için 

Fortiks Eğitim Danışmanlık ve Proje Yönetimi 
tarafından hazırlanmaktadır. Yerel ve süreli olarak 

üç ayda bir yayınlanır. Yayınlanan yazı, haber 
ve fotoğra'arı tamamen veya kısmen dahi olsa 
izinsiz kullanılamaz, çoğaltılamaz. Yayınlanan 
köşe yazılarındaki fikir ve görüşler, röportajlar 

ve ilanların sorumluluğu hukuken sahiplerine ait 
olup Seis Aktüel’e hiçbir hukuki, cezai ya da idari 

sorumluluk izafe edilemez. İşbu Dergide yayımlanan 
reklam ve tanıtım metinleri, Tıbbi Cihaz Satış, 
Reklam ve Tanıtım Yönetmeliği hükümlerine 

uygun bir biçimde belirlenmiş olup, söz konusu 
reklam ve tanıtımların içeriğinden dolayı da Seis 

Aktüel’e hiçbir hukuki, cezai ya da idari sorumluluk 
izafe edilemez. Seis Aktüel dergisi basın ve meslek 

ilkelerine uymayı kabul ve taahhüt eder.
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Değerli Meslektaşlarım, 
Hatırlayacağınız üzere 
geçtiğimiz sayımızdaki köşe 
yazımda, Sendikamız ve 

Federasyonumuzun ortaklaşa aldığı 
karar ve komitemize tevdi ettiği 
görevlendirme neticesinde Deloitte iş 
birliğinde hazırladığımız Tıbbi Cihaz 
Sektör Raporu’muzun tamamlanmak 
üzere olduğunun müjdesini sizlerle 
paylaşmıştım. Geride bıraktığımız 
haftalarda tamamlanan sektörel 
raporumuzun tanıtımını 17-19 Mart 
2022 tarihleri arasında düzenlenecek 
olan Expomed fuar etkinliğinin 
açılışında yapacağımızı duyurmaktan 
memnuniyet duyuyorum.
Tıbbi Cihaz Sektör Raporu çalışma 
komitemiz yaklaşık 8 ay boyunca, 
toplam 225 adam/gün ve 1800 saatlik 
çalışma periyodunda 4’ü fiziki olmak 
üzere 16 video toplantı ile 2 başkanlar 

buluşması mesaisi yapmıştır. Diğer 
yandan 7 akademisyen/uzman 
görüşmesi, 4 kamu kurum görüşmesi, 
2 IVD toplantısı olmak üzere onlarca 
görüşme, yazışma ve ziyaretler 
gerçekleşmiştir.
Rapor fikrinin oluşmasından itibaren 
çok kıymetli desteklerini aldığım 
değerli meslektaşlarım Mahmut 
Cumbul ve L. Mete Özgürbüz başta 
olmak üzere raporda emeği geçen 
başkanlarımıza, çalışma komitesi 
üyelerimize ve profesyonel çalışma 
arkadaşlarımıza öncelikle teşekkür 
etmek isterim. 
Diğer yandan ana sponsorlarımız 
MULTİKAN SAĞLIK ÜRÜNLERİ ve 
REED TÜYAP firmalarına, diğer tali 
sponsor firmalarımıza, katkı veren tüm 
mesleki sivil toplum kuruluşlarımızın 
yönetim kurullarına, Türkiye İlaç 
ve Tıbbi Cihaz Kurum Başkanımız 
Sayın Doç. Dr. Tolga Karakan ile 
Devlet Malzeme Ofisi Genel Müdürü 
Sayın Mücahit Özdemir’e özellikle 
teşekkür ediyorum. Elbette sabırlı, 
özverili çalışmaları ve güçlü iletişimleri 
sayesinde birlikte büyük bir keyi&e 
çalıştığımız Deloitte ekibine, ekip lideri 
Elif Tek Düşmez nezdinde teşekkürü 
borç biliyorum.

SEKTÖR RAPORUMUZ  
REHBER NİTELİĞİNDE BİR 
KAYNAK OLACAK
Toplam üç ana başlıktan oluşan 
raporlarımızın birincisi Türkçe dilde 
yayınlanan 110 sayfalık ’’Tıbbi Cihaz 
Sektör Raporu’’, ikinci raporumuz 
ülkemizin sadece bir ithalat pazarı 
olmadığını ve sektörümüzün güçlü 
yanları ile ihracat potansiyelini öne 

çıkaran ve İngilizce dilde hazırlanan 
23 sayfalık ‘’Tıbbi Cihaz Sektörü 
İhracat Potansiyeli ve Tanıtım 
Raporu’’, son raporumuz ise daha çok 
içe dönük olarak sektör özelinde Türkçe 
dilde hazırlanan 90 sayfalık ‘’Tıbbi 
Cihaz Sektöründe Örgütlenme 
ve Gelecek Dönem Sivil Toplum 
Yapılanması’’ konulu raporlardan 
oluşmaktadır. Bahse konu raporlar 
Sendika ve Federasyonumuz tarafından 
önümüzdeki günlerde kamuoyu ile 
paylaşılacaktır.
Sağlık sektörünün tüm bileşenlerini, 
dünyada ve ülkemizde sağlığa 
ayrılan kaynakları, tıbbi cihaz 
sektörünün yarattığı katma değeri, 
sağladığı istihdamı, satın alma ve 
ödeme modellerini, ihracat strateji 
önerilerimizi, sektör istatistiklerini, 
mevcut sorunlarımızın analizlerini 
ve çözüm önerilerimizi detaylı olarak 
işleyen bir içerikle hazırladığımız 
raporun, endüstrimizin geleceği için 
rehber niteliğinde bir kaynak olacağını 
ifade etmek isterim. 

MESLEKİ SİVİL TOPLUM 
KURULUŞLARIMIZIN GENEL 
KURUL DÖNEMİ
Birçok meslek grubunda dernekleşme 
ve sivil toplum yapılanması çok 
daha erken dönemlere dayansa da 
tıbbi cihaz sektöründe sivil toplum 
yapılanmasının hazırlıkları 1990’lı 
yılların başına dayanıyor. Aslında 
çok da uzun sayılamayacak bu sürede 
birçok bölgesel dernek ve ihtisas 
derneği kuruldu. Devamında 2004 
yılında çatı örgütümüz TÜMDEF 
(Federasyon) ve İşveren Sendikamız 
(SEİS) kuruldu. Bazı global dernekler 

UĞUR MUMAY / ugur.mumay@seis.org.tr
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ile üretim kümelenmeleri de bu 
mesleki örgütlenme sürecini bir 
hayli hızlandırdı. Bugün geldiğimiz 
noktada tüm bu saydığım sivil toplum 
kuruluşları birçok genel mesleki konuda 
birleşerek eşgüdüm içerisinde ve bir 
platform şeklinde hareket edebilen bir 
organizasyona dönüştü.
Özellikle salgın döneminde İçişleri 
Bakanlığı’nın aldığı tedbirler 
nedeniyle genel kurullarını 
yapamayan kuruluşlarımızın olağan 
genel kurul dönemleri başladı. 
Massiad, Arted, İmder ve Domed 
gibi derneklerimiz genel kurullarını 
şubat ayı içerisinde tamamladılar. 
Diğer derneklerimiz de önümüzdeki 
günlerde Dernekler Kanunu’na göre 
genel kurullarını yapacaklar. Nisan 
ayında Federasyonumuzun da genel 
kurulu yapılacak ve yeni dönem 
tüm derneklerimiz için başlayacak. 
Yeni dönemde de derneklerimiz ve 
yöneticileri birçok mesleki konuyla 
uğraşacak ve çözülmesi gereken 
sorunlarla baş etmeye çalışacaklar.

EN ÖNEMLİ GÜNDEMİMİZ 
TEDARİK GÜVENLİĞİ!
Yeni dönemde en önemli gündem 
maddelerimizden birisi, elbette tedarik 
zincirindeki devamlılık olacaktır. Son 

dönemlerde artan enerji maliyetleri, 
yüksek kurlardan dolayı artan işletme 
maliyetleri ile navlun fiyatları başta 
olmak üzere tedarikte yaşanan 
lojistik zorluklar emtia fiyatlarını 
adeta kontrol edilemez hale getirdi. 
Sağlık malzemeleri alımında en büyük 
satın alma gücüne sahip olan ve 
egemen alıcı konumundaki kamunun 
bu dinamikleri gözeterek kararlar 
alması, işletmelerin yaşam döngüsünü 
sürdürmesi için ödemelerini düzenli 
olarak yapması ve objektif kurallara 
göre hareket etmesi çok büyük bir 
önem arz etmektedir. Kamu satın alma 
otoritesinin dünyada ve ülkemizde 
yaşananları geniş bir bakış açısıyla 
değerlendirmesi, uygulamada objektif 
davranması, sözleşmelere ve hukuki 
temellere göre hareket etmesi elzemdir. 
Aksi halde başarılı ve sürdürülebilir 
bir tedarik güvenliği oluşturmak çok 
zor olacaktır ki böylesi bir durum 
sağlık hizmetlerinin kesintisiz olarak 
sürdürülmesi yaklaşımıyla çelişecek 
ve elbette bunun kimseye bir faydası 
olmayacaktır.
Örneğin geçtiğimiz günlerde Sağlık 
Bakanlığı tarafından DMO üzerinden 
dayattığı %25 iş artışı bu dönemde 
tedarikçiye yapılacak tek tara&ı bir 
baskıdan öteye gitmeyecektir. Bunun 
yerine planlamanın daha iyi ve doğru 

yapılması yönünde kararlar alınabilirdi. 
Kamu hastanelerinin ’Sağlık Market’ 
öncesinde ve kur artışlarının en 
yoğun yaşandığı dönemlerde yaptığı 
iş artışları zaten sektörün canını 
çıkartmıştı. Tüm dünyada konteyner 
savaşları, lojistik ve hammadde krizleri 
yaşanırken, tek tara&ı bir yaklaşımın 
kendini gösterdiğini üzülerek 
müşahede ediyoruz.
Kamu geri ödemelerinde son yıllarda 
yaşanan sorunlar endüstrimizin 
aleyhinde birçok sorunu da beraberinde 
getirmiş, tedarik güvenliğini riske atmış 
ve kamu ile endüstri arasındaki güveni 
bir hayli zedelemiştir. Bundan sonra 
olması gereken; geri ödemelerin 
hukuki bir temele dayandırılması, 
böyle bir dönemde iş artışlarından 
kaçınılması ve bu zor dönemlerde 
kamunun tek tara$ı bir bakış 
açısından kaçınmasıdır. Tedarikçi 
meslektaşlarımızın ve sivil toplum 
kuruluşlarımızın bu sorunları da aşmak 
için gayreti elbette sürecektir.
Bu vesileyle sağlık hizmetlerinin 
ülkemizde en üst seviyeye çıkarılması 
için fedakarca çalışan doktorlarımızın 
ve tüm sağlık çalışanlarımızın Tıp 
Bayramı’nı kutlarım.
Bir sonraki sayımızda görüşmek 
dileğiyle,
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6¸5ċ#8�*WMWM�2NCVHQTOW�$CĵMCPČ�%GNCNGVVKP�5QNOC\�XG�;ÒPGVKO�
-WTWNW�¸[GUK�%GOKN�5GFGHQüNW�UGPFKMCOČ\Č�\K[CTGV�GVVKNGT�

Ziyarette sivil toplum kuruluşları ve kamu tüzel kişiliğine sahip 
sendikaların kamuoyu oluşturmak ve ortak akıl işletmek 
bakımından birlikte çalışmalarının çok değerli olduğu ifade 

edildi. Ayrıca Celalettin Solmaz, tıbbi cihaz sektörünün toplum 
ve yöneticiler nezdinde stratejik bir sektör olduğu bilincinin 
geliştirilmesi konusunda çalışmalar yapılmasına yönelik stratejilerin 
geliştirilerek uygulamaya konulmasının faydalı olacağını ve birçok 
ön yargıyı değiştireceğini ifade etti. Bu konuda TÜSİAV ve bireysel 
olarak da kendilerine düşen her türlü katkı ve desteği vermekten 
memnuniyet duyacaklarını söylediler.

Görüşmeye sendikamızı temsilen Genel Sekreterimiz 
Tünay Şahin, Genel Sekreter Yardımcımız İlke Eren 
Karaca ile danışmanımız Şahin Yaman katıldılar. 

Toplantıda Ticaret Bakanlığı yetkilileri Ukrayna pazarına 
giriş için yaptıkları tıbbi cihaz araştırmasından söz ettiler 
ve diğer ülke pazarları, alt segmentler açısından başka 
çalışmalar yapılabileceği görüşüldü. 

Takiben Bakan Danışmanı Aytaç Yenal ile yapılan görüşmede 
UR-GE kaynakları ile MEXT iş birliğinde sağlık sektöründe 
dijitalleşme hamlesi yapılması çalışmalarından söz edilerek 
sendikamız 2022 planları aktarıldı ve değerlendirmeleri 
alındı. Sayın Genel Müdür ve Genel Müdür Yardımcısı ile 
sendikamız ve kurumlarının birlikte çalışmaları, proje ve 
desteklerde ortak karar alabilmeleri konusunda ileri iş 
birliklerini değerlendirebilecekleri ve bir alt komisyonun 
bu çalışmaları yürütmesinin faydalı olacağı konusunda 
mutabakat sağlandı.

SGK BAŞKANI CEVDET 
CEYLAN ZİYARETİ
5)-�$CĵMCPČ�5C[ČP�%GXFGV�%G[NCPoČ�$CĵMCPČOČ\�
/GVKP�&GOKT��$CĵMCP�8GMKNKOK\�.GXGPV�/GVG�
²\IØTDØ\�XG�)GPGN�5GMTGVGTKOK\�6ØPC[�ĴCJKP�
OCMCOČPFC�\K[CTGV�GVVKNGT��

Ziyarette sektörümüz için önemli olan 
SUT fiyatları ve diğer konularda yaşamış 
olduğu sorunlar aktarılarak çözüme yönelik 

görüş ve değerlendirmelerde bulundular. Sayın 
Başkan görüşmede yapılan değerlendirmelerin 
kıymetli olduğunu ifade ederek, SUT fiyatlarının 
güncellenmesi konusunda yoğun gayret göstererek, 
sonuçlandırmak konusunda kararlı olduğunu belirtti.

TÜSİAV’DAN SENDİKAMIZA ZİYARET

6KECTGV�#TCĵVČTOC�XG�4KUM�&GüGTNGPFKTOG�)GPGN�/ØFØTØ�
/GJOGV�6CP�XG�)GPGN�/ØFØT�;CTFČOEČUČ�4GEGR�&GOKToK�
\K[CTGV�GVVKM��

TİCARET BAKANLIĞI ZİYARETİ
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Ziyarette; USHAŞ adına, Genel Müdür Mehmet 
Ali Kılıçkaya, Uzman Asım Yılmaz, Av. Başak 
Çeçen, Sendikamız adına Yönetim Kurulu 

Başkanımız Metin Demir ve Genel Sekreterimiz 
Tünay Şahin yer aldı. 

Ziyarette karar verilen konularda sendikamız ve 
USHAŞ’ın birlikte çalışmalarının sektör ve kurumlar 
bakımından oldukça fayda sağlayacak bir iş birlikteliği 
olacağı dile getirildi. Ortak çalışma iradesi olarak 
ortaya konulan bu kararlılık çerçevesinde birlikteliğin 
karşılıklı protokole bağlanması ve bu çalışmanın 
sektöre lansman ve çalıştaylarla duyurularak, 
sektörün de taleplerinin alınacağı kapsayıcı 
çalışmaların yapılması kararlaştırıldı.

SAĞLIK BAKANLIĞI USHAŞ GENEL MÜDÜRÜ 
MEHMET ALİ KILIÇKAYA ZİYARETİ
5GMVÒTØOØ\ØP�VKECTK�CÃČNČOČPČP�IGNKĵVKTKNOGUK�XG�DW�MQPWFC�MWTWOUCN�QTICPK\CU[QPNCTČP�CTVČTČNOCUČ�XG�QTVCM�ÃCNČĵOCNCT�
[CRČNCTCM�KJTCECVC�[ÒPGNKM�UGMVÒTGN�[GVMKPNKMNGTKP�IØÃNGPFKTKNOGUK�MQPWNCTČPČ�FGüGTNGPFKTOGM�Ø\GTG��75*#Ĵ�)GPGN�
/ØFØTNØüØoPØ�\K[CTGV�GVVKM�

TİTCK SEKTÖREL 
HİZMETLER DAİRE 
BAŞKANLIĞI İLE 
TOPLANTI 
6ċ6%-�6ČDDK�%KJC\�5GMVÒTGN�*K\OGVNGT�
&CKTGUK�$CĵMCPČ�5GTXGV�5CTČJCP��KNIKNK�ĵWDG�
UQTWONWNCTČ�4CDKC�)ÒMFQüCP�XG�#NRGT�
&QüCP�KNG�UGPFKMCOČ\�)GPGN�5GMTGVGTK�
6ØPC[�ĴCJKP�XG�)GPGN�5GMTGVGT�;TF��ċNMG�
'TGP�-CTCECoPČP�MCVČNČONCTČ�KNG�DKT�VQRNCPVČ�
IGTÃGMNGĵVKTKNFK�

Toplantıda tıbbi cihaz sektörüne 
yönelik yetkinliğin geliştirilmesi 
amacıyla sendikamız bünyesinde 

yürütülen tıbbi cihaz sertifikalı (TCESİS) 
eğitimlerine eklenebilecek yeni eğitim 
ve belgelendirilebilecek meslek alanları 
ele alındı. MYK belgelendirme süreçlerine 
ilişkin hazırlıklar konusunda karşılıklı görüş 
alışverişinde bulunularak, arşiv devrine dair 
taleplerimiz dile getirildi. Ayrıca sektörel 
eğitimlerin derinleştirilmesi ve nitelikli işgücü 
yetiştirilmesi yönünde dünyadan iyi örnekler 
paylaşıldı. 

CUMHURİYET HALK PARTİSİ 
GENEL BAŞKANI KEMAL 
KILIÇDAROĞLU ZİYARETİ
;ÒPGVKO�-WTWNW�$CĵMCPČOČ\�/GVKP�&GOKT�XG�$CĵMCP�8GMKNKOK\�.��
/GVG�²\IØTDØ\�KNG�DGTCDGTKPFGMK�JG[GV��%WOJWTK[GV�*CNM�2CTVKUK�
)GPGN�$CĵMCPČ�-GOCN�-ČNČÃFCTQüNWoPW�\K[CTGV�GVVK��

Ziyarette Başkanımız Metin Demir tarafından; sektörümüzün 
içinde bulunduğu süreçte yaşamış olduğu sıkıntılar dile 
getirilerek geleceğe dair beklentiler ve daha iyi bir sağlık hizmeti 

sürdürülmesi ve tedarikte zorluk yaşanmaması ile dünyayla rekabet 
edecek teknolojik gelişmelerin ülkemizde ortaya çıkarılmasını temin 
etmek için yapılması gerekenler hakkında vizyon beklentisi ortaya 
konuldu. Ayrıca, Tıbbi Cihaz Kanunu’nun çıkarılarak yürürlüğe 
konulması gerekliliğinin artık bir ihtiyaç değil, mecburiyet 
olduğu ifade edildi. Toplantıda CHP Genel Başkanı Kemal Kılıçdaroğlu 
ise sektörün sorunlarını bildiğini, yapılması gerekenlerin farkında 
olduğunu, bu noktada elinden gelen her türlü desteği sağlamaktan 
memnuniyet duyacağını ve bu yönde bünyelerinde yürütülen çeşitli 
çalışmaların bulunduğunu söyledi. 
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Demir, “Sektörün bundan sonraki sürecinin 
daha sağlıklı yapılanmasına yönelik çalışmalara 
öncelik verilmesi, SUT’un güncellenmesi ve 

sözleşmelerde %yat farkı uygulaması ve güncelliğini 
yitirmiş sözleşmelerin tas%ye edilmesi konularında 
başlatmış olduğumuz çalışmaların olumlu sonuçlanmasını 
sağlamamız gerekiyor,” dedi.

Metin Demir, İhlas Haber Ajansı (İHA) muhabirine 
yaptığı açıklamada, Sektörümüzün Kamu Hastanelerine 
ait “2020 Ağustos ayından 2021 Ağustos ayına kadar” 
olan alacaklarının Sağlık Bakanlığınca ödendiğini söyledi. 
Demir; yapılan bu ödeme ile sektörün ödeme vadelerinde, 
Sağlık Bakanlığı’nda hede&enen 90 günlük süreye 
ve üniversite hastanelerinde de 180 güne gelindiğini 
belirtti. Yapılan son ödemenin yılın son günlerine denk 
gelmesi, 21 Aralık’ta sayın Sağlık Bakanı Dr. Fahrettin 
Koca’yı ziyaretimiz sonrasında hız kazandı. 30 Aralık’ta 
sektöre ödenebilmesi son derece zordu. Dokuz gün gibi 
kısa sürede sektöre ödeme yapılmasının başarılabilmiş 
olması gerçekten güçlü bir irade gerektiriyordu. Özellikle 
belirtmemiz gerekiyor ki Sağlık Bakanı Dr. Fahrettin 
Koca’nın bu noktada çok büyük bir desteği oldu. Elbette 
Hazine ve Maliye Bakanı Dr. Nureddin Nebati’nin sürece 
olumlu katkısı ve Sayın Cumhurbaşkanımızın da bu 
konuda güçlü bir iradesi vardı. Bu, sektörün girmiş olduğu 
yoğun bakımdan çıkmasına sağladı. Eğer o gün o paralar 
ödenmemiş olsaydı, belki de bugün birçok arkadaşımız 
varlığını sürdüremez hale gelmişti. Dolayısıyla buradan 
alacağımız güç ve enerji ile sektörün bundan sonraki 
sürecinin daha sağlıklı yapılanmasını sağlamamız 
gerekiyor,” ifadelerini kullandı. Sonuç olarak; yapılmış 
olan bu olumlu hamlelerin kalıcı ve sürdürülebilir olmasını 
sağlamamız gerektiği, aksi halde geriye dönüş ve sektörün 
tekrar çıkmamak üzere yoğun bakıma girmesine sebep 
olunacağının altı çizildi.

BAŞKANIMIZ METİN DEMİR İHA’ YA RÖPORTAJ VERDİ
$CĵMCPČOČ\�/GVKP�&GOKT��ċJNCU�*CDGT�#LCPUČoPC�
VČDDK�EKJC\�UGMVÒTØPØP�IGNGEGüK�JCMMČPFC�
FGüGTNGPFKTOGNGTFG�DWNWPFW��

TİCARET BAKANLIĞI GENEL 
MÜDÜR YARDIMCISI 

RECEP DEMİR ZİYARETİ

Bu konuyla ilgili olarak, pilot ürün grupları ve 
ülkeler için çalışma yürütülmesi amacıyla 
sendikamızca hazırlanmış yazılı başvurumuzu 

kendilerine ilettiler. Recep Demir, bakanlık olarak 
ilgili ürün guruplarında ulusal ve uluslararası pazar 
önceliklerini de dikkate alarak araştırma ve risk 
değerlendirmesinin yapılmasının oldukça anlamlı 
olacağını söyledi. Karşılıklı ortaya konulan birlikte 
çalışma iradesi çerçevesinde, SEİS ve Ticaret Araştırma 
ve Risk Değerlendirme Genel Müdürlüğü olarak, birlikte 
öncelikli ürün gruplarının belirlenmesi ve bu guruplara 
yönelik değerlendirmelerin yapılması noktasında gerekli 
çalışmaların yapılması kararlaştırıldı.

)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČOČ\�ċNMG�'TGP�-CTCEC�XG�
FCPČĵOCPČOČ\�ĴCJKP�;COCP��6KECTGV�#TCĵVČTOC�XG�
4KUM�&GüGTNGPFKTOG�)GPGN�/ØFØT�;CTFČOEČUČ�4GEGR�
&GOKT�KNG�IÒTØĵGTGM�UGMVÒTG�Ò\IØ�CTCĵVČTOC�XG�
XGTKNGTKP�RNCPNCOC�XG�RQNKVKMC�IGNKĵVKTOGUKPG�[ÒPGNKM�
IÒTØĵ�XG�ÒPGTKNGTKPK�RC[NCĵVČNCT��
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Toplantıya Genel Sekreterimiz Tünay Şahin, Genel Sekreter 
Yardımcımız İlke Eren Karaca ve danışmanımız Şahin Yaman 
ile şirket temsilcileri katılım sağladılar. 

Toplantıda projenin doğru yürütülmesini sağlayacak ihtiyaç 
analizinin hangi kriterler dikkate alınarak yapılabileceği, farklı 
ürün gruplarında faaliyet gösteren firmaların ortak bir hedefte 
buluşmalarının sağlanmasında nelerin dikkate alınabileceği, pazar 
öncelikleri ve ülke seçiminde şirketlerin ortak dili konuşmasının 
sağlanmasına yönelik çalışmaların nasıl yapılacağı konuları ele 
alındı. Oldukça verimli geçen toplantıda firmalarla görüşmelerin 
devamı ve aynı zamanda seçilecek danışman firmanın da katılacağı 
toplantının en kısa sürede gerçekleştirilmesi kararlaştırıldı.

MEXT -SEİS URGE İŞ BİRLİĞİ PROJESİ KATILIMCI 
FİRMA BİLGİLENDİRME TOPLANTISI
/':6�6GMPQNQLK�/GTMG\K�KNG�QTVCMNCĵC�[CROC[Č�RNCPNCFČüČOČ\�74�)'�RTQLGUKPG�MCVČNCECM�QNCP�ƂTOCNCTČP�DGMNGPVKNGTKPKP�
XG�DCĵCTČNČ�DKT�74�)'�RTQLGUKPKP�PCUČN�MWTIWNCPCDKNGEGüKPKP�FGüGTNGPFKTKNFKüK�DKT�VQRNCPVČ�[CRČNFČ��

İlgili alanlarda ortaya çıkan 
çalışma ihtiyacının bir an evvel 
tamamlanması sektörümüz 

bakımından aciliyet olarak 
değerlendirildiğinden, konuyla 
ilgili SGK’ya yazılı başvuruda 
bulunulmuştur. Başvuruda ürün 
eşleştirmeleri ve fiyatlandırmaları 
konusunda sektörümüz temsilcilerinin 
ilgili komisyonlarda görev almasını 
sağlayacak düzenlemelerin yapılması da 
istenilmiştir. 

ÜRÜN EŞLEŞTİRMELERİ VE 
KOMİSYON ÇALIŞMALARI 
HAKKINDA SGK’YA BAŞVURU
/&4oPKP�[ØTØTNØüG�IKTOGUK�UQPTCUČPFC�5)-�DØP[GUKPFG�[ØTØVØNGP�
ØTØP�GĵNGĵVKTOGNGTK�KÃKP�MC[ČV�IKTGP�ƂTOCNCTFCP�JGT�DKT�MC[ČV�KÃKP�
KUVGPKNGP����6.oPKP�ƂTOCNCT�KÃKP�QNFWMÃC�DØ[ØM�DKT�[ØM�QNWĵVWTFWüW��
576�Ƃ[CVNCTČPFC�[CRČNCP�IØPEGNNGOGNGTFG�[CRČNCP�CTVČĵNCTČP�DC\Č�
ØTØPNGTFG�[GVGTUK\�MCNFČüČ�XG�DW�ØTØPNGTG�[ÒPGNKM�KNCXG�ÃCNČĵOCNCTČP�
[CRČNOCUČ�IGTGMNKNKüK�QTVC[C�ÃČMOČĵVČT�

ASTOP DÜNYA 
GÖNÜLLÜLER GÜNÜ
ÖDÜL TÖRENİ
*GT�[ČN�#5612�VCTCHČPFCP�FØ\GPNGPGP�&ØP[C�
)ÒPØNNØNGT�)ØPØ�GVMKPNKüKPFG��2TQH��&T��/GJOGV�
%G[JCP��;ÒPGVKO�-WTWNWOW\WP�IÒTØĵØ�KNG�5GPFKMCOČ\�
VCTCHČPFCP�ÒFØNG�CFC[�QNCTCM�IÒUVGTKNFK�

Ödül verilmesi uygun görülen kişi ve kurumlara 
ödülleri 05 Aralık 2021 tarihinde Ankara Ticaret 
Odası toplantı salonunda düzenlenen törenle 

verildi.Enfeksiyon Hastalıkları Derneği ve Çocuk 
Enfeksiyon Hastalıkları Derneği’nin Başkanlıklarını 
ve Pediatri Uzmanlık Akademisi Derneği’nin Genel 
Sekreterliğini yürüten Hacettepe Üniversitesi Tıp 
Fakültesi Çocuk Enfeksiyon Hastalıkları Bilim Dalı Başkanı 
Ceyhan’ a ödülünü Başkanımız Metin Demir verdi. Ayrıca 
kurumsal ödüle layık görülen Türkiye İşveren Sendikaları 
Konfederasyonu’nun ödülü ise TİSK İcra Kurulu Üyesi olan 
Başkanımız Metin Demir tarafından alındı.
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TİTCK Başkan Yardımcısı Dr. Asım Hocaoğlu, Başkanımız 
Metin Demir ve TOBB Medikal Meclis Başkanı Levent 
Mete Özgürbüz’ün açılış konuşmalarını yaptıkları 

seminer iki temel konu ve üç ayrı moderasyonda yapıldı. 
ZOOM ve SEİS YouTube kanalından naklen yayınlanan ve  
4,5 saat devam eden seminerle toplam 1.132 katılımcıya 
erişim sağlandı.

Seminerde kendi alanlarında uzman öğretim üyeleri ve 
kuruluş yetkilileri tarafından bilgilendirmeler yapıldı ve 
katılımcıların soruları cevaplandırıldı. Oldukça verimli bir 
şekilde tamamlanan seminer, katılımcılarımız tarafından 
takdir edilerek devamının sağlanması talebi sendikamıza 
iletildi. Eğitim ve bilgilendirmelerin uygulamaya yönelik 
olarak da gerçekleştirilmesi çalışmaları ilgili kurumlarla 
sürdürülmekte olup, belli bir müfredata 
dayalı eğitimlerin devamı konusunda 
çalışmalarımız da sürmektedir.

Yapılmış olan seminerin dijital 
versiyonuna QR’dan erişim 
sağlanabilir.

MEXT TEKNOLOJİ 
MERKEZİ ZİYARETİ
/GVCN�5CPC[KEKNGTK�ċĵXGTGPNGTK�5GPFKMCUČ�VCTCHČPFCP�
QNWĵVWTWNCP�/':6�6GMPQNQLK�/GTMG\KoPG�;ÒPGVKO�
-WTWNWOW\�XG�5'ċ5�GMKDKPKP�MCVČNČONCTČ�KNG����#TCNČM�
�����VCTKJKPFG�DKT�\K[CTGV�IGTÃGMNGĵVKTFKM���

Ziyarette Teknoloji Merkezi’nin yapmış olduğu 
çalışmalar hakkında MEXT Teknoloji Merkezi 
yetkilileri tarafından bir sunum yapılarak, 

Yönetim Kurulumuz ve katılımcılar bilgilendirilmiş 
ve daha sonrasında dijital fabrika, üretim bantlarında 
yapılan tasarım, montaj, sevkiyat, paketleme ve hatalı 
ürünlerin tespiti için oluşturulmuş dijital çözümleme 
işlemlerinin uygulanmasına dair yapılmış örneklem 
çalışmaları ve bilgilendirmelerin aktarıldığı saha 
ziyareti gerçekleştirilmiştir.       

MEXT Teknoloji Merkezi, gerçek üretim ortamında 
sanayicinin, mühendisin dijital dönüşümü tecrübe 
etmesini sağlayan, yerli girişimlerle, üniversitelerle, 
teknoloji şirketleri ile en yeni ve rekabetçi çözümleri 
bu dijital fabrikada hayata geçiriyorlar. Merkezin 
amacı ileri teknolojilerle daha verimli üretim 
sağlamak ve küresel rekabet avantajı elde etmek.

Burada yapılmış olan dijital çözümlemelerin 
oldukça teknolojik seviyelerinin yüksek olduğu ve 
sektörümüzün teknolojik yetkinliği ve bu alana 
olan yatkınlığının dijitalleşmede büyük avantaj 
oluşturduğu değerlendirilmiştir. Bu vesile ile burada 
edinilmiş tecrübe ve uygulamaların sektörümüze 
aktarılmasının değerli bir know-how olacağı 
görüşü konusunda katılımcılar görüşlerini ortaya 
koymuşlardır. 

Oluşan bu kanaat ve görüşler bağlamında, Yönetim 
Kurulumuz tarafından sendikamızın buradaki tecrübe 
ve uygulamaları sektörümüze aktaracak çalışmaları 
yapması ve bu bilgi birikiminin sektörümüze 
aktarılmasına yönelik projeler geliştirmesinin oldukça 
kıymetli olacağı belirtildi. 

Sanal Tur için QR okutunuz

MDR HAZIRLIKLARINDA 
MÜHENDİSLİK VE KLİNİK 
ALT YAPININ ÖNEMİ 
SEMİNERİ
/&4oPKP�[ØTØTNØüG�IKTOGUK�KNG�UGMVÒTØOØ\FG�[CĵCPCP�
DKNIK�KJVK[CEČPČP�IKFGTKNOGUK�XG�IGVKTOKĵ�QNFWüW�
[ØMØONØNØMNGTG�KNKĵMKP�VGOGN�HCTMČPFCNČüČP�CTVČTČNOCUČPC�
[ÒPGNKM�����ĴWDCV�2C\CTVGUK�IØPØ�UCCV������oFC�DKT�
UGOKPGT�IGTÃGMNGĵVKTKNFK��
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Toplantıya, TÜMDEF Yönetim 
Kurulu, ilgili dernek temsilcileri, 
hukuk insanları ile Başkanımız 

Metin Demir, Başkan Vekilimiz L. 
Mete Özgürbüz ve Genel Sekreterimiz 
Tünay Şahin katılım sağladılar.
Toplantıda ödemeler konusunda 
gelinen mevcut aşamanın sektör ve 
sağlık kurumları açısından üzüntü 
verici olduğu, ancak bu durumun 
ortaya çıkmasında sektörün en ufak 

bir ihmal ya da suiistimalinin söz 
konusu olmadığı, bununla birlikte 
sağlık hizmeti bekleyen hastaların 
mağdur edilmemesi ve hizmet 
devamlılığının sağlanması için sektör 
temsilcileri olarak çözüm üretmek 
adına Sağlık Bakanlığı ve Hazine 
ve Maliye Bakanlığı, Bakan ve ilgili 
bürokratlar ile acilen görüşme 
yapılarak 31 Aralık 2021 tarihine 
kadar sektöre ödeme yapılmasının 

sağlanması zarureti bulunduğu dile 
getirildi. Artık sektörün ödemeleri 
gündeminden çıkaracak sürdürülebilir 
bir noktaya taşımak gerektiği ve bu 
konuda ortak bir çalışma ve raporlama 
yapılarak ilgili kurumlara sunulması 
ve bu yöndeki çalışma ve girişimlere 
devam edilmesi ile tüm çalışmaların 
iş birliği içerisinde yürütülmesi 
noktasında gereken itina ve titizliğin 
gösterilmesi kararlaştırıldı.

MALZEME TEDARİĞİ 
SORUNUNA İLİŞKİN 
SEKTÖR TOPLANTISI
���#TCNČM������VCTKJKPFG�9[PFJCO�1VGNoFG��
UGMVÒTØP�MCOWFCP�CNCECMNCTČ�MQPWUWPFC�
DC\Č�ØTØP�IWTWRNCTČPFC�HCCNK[GV�IÒUVGTGP�
UGMVÒT�VGOUKNEKNGTKPKP�KNIKNK�UCüNČM�MWTWO�XG�
MWTWNWĵNCTČPC�OCN\GOG�VGFCTKüKPK�MGUOGNGTKPFGP�
FQNC[Č�QTVC[C�ÃČMCP�IGNKĵOG�XG�[GPK�FWTWOWP�
FGüGTNGPFKTKNOGUKPK�MQPW�CNCP�VQRNCPVČ 
6¸/&'(�QTICPK\CU[QPWPFC�FØ\GPNGPFK���

TİTCK Klinik Araştırmalar 
ve Onaylanmış Kuruluşlar 
Daire Başkanı Fatih Topuz 

koordinasyonunda gerçekleştirilen 
toplantıya, Hazine ve Maliye 
Bakanlığı’ndan Ercan Güleç ile 
Türkiye Sigorta Birliği’nden Alper 
Tan, sendikamızdan Gülşah Sönmez, 
Fikret Küçükdeveci, Adem Uyanık ile 
Genel Sekreterimiz Tünay Şahin ve 
Genel Sekreter Yardımcımız İlke Eren 
Karaca katıldılar. Toplantıda mevcut 
mevzuatın ürün sorumluluk sigortası 
konusunda ön gördüğü yükümlülükler, 
bu yükümlülüklerin şirketlere ve 
kurumlara getirdiği sorumluluklar 
değerlendirildi. Toplantıya iştirak eden 
sendikamız Genel Sekreteri Tünay Şahin 
ise konunun sektörümüz açısından son 
derece önemli olduğu, sendikamızın 
hem sektör hem kurum arasında 
koordinasyonun sağlanmasında etkin 
rol aldığını ve bu çalışmalar sonucunda 
çıkacak karar ve uygulamaların sektöre 
aktarılmasında da aynı hassasiyetle 
hareket edeceklerini söyledi. Bunun 
yanında uygulamaya ve koordinasyona 
dair eğitim setleri çalıştıklarını ve 2022 
yılı içerisinde bunları bir müfredat ve 
eğitim takvimi çerçevesinde sektörle 
paylaşacaklarını belirtti.

ÜRÜN SORUMLULUK SİGORTASI 
ÜRÜN GELİŞTİRME TOPLANTISI
¸TØP�UQTWONWNWM�UKIQTVCUČPČP�DTQMGTNCTC�DCüNČ�QNOCFCP�
ØTØP�IGNKĵVKTOGUKPKP�[CRČNČR�[CRČNCOC[CECüČ�XG�TKUMKP�
FGüGTNGPFKTKNGDKNOGUK�KÃKP�IGTGMNK�XGTKNGTKP�PGNGT�QNCDKNGEGüK�
JCMMČPFC�6ċ6%-�[ÒPGVKOKPFG�DKT�VQRNCPVČ�[CRČNFČ��
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BEŞİNCİ YIL TÜSAP ZİRVE TOPLANTISI
$KT�QTVCM�CMČN�XG�FØĵØPEG�JCTGMGVK�QNCTCM�6¸5#2�KNG�UCüNČM�UGMVÒTØPØP�OGXEWV�FWTWOWPFCP�[QNC�
ÃČMCTCM�XK\[QP�VCTVČĵOCNCTČ�[CROCM�XG�UGMVÒTØP�IGNGEGüKPK�GVMKNG[GEGM�PKVGNKMNK�DKNIKNGT�ØTGVOGM�
COCEČ[NC��6ØTMK[G�5CüNČM�2NCVHQTOW�Ø[GNGTKPKP�MCVČNČOČ�KNG�����FGHC�n6¸5#2�5CüNČM�<KTXGUKPFGo�
MQPWNW�VQRNCPVČ�FKLKVCN�QTVCOFC�IGTÃGMNGĵVKTKNFK��

Sadece davetli üyelerin katılımıyla 
düzenlenen 5. Yıl TÜSAP 
zirve toplantısına Sendikamız 

Yönetim Kurulu Başkanı Metin 
Demir, Genel Sekreterimiz Tünay 
Şahin ve Sendikamız Danışmanı Hami 
Türkeli katılım sağladılar. Eski Sağlık 
Bakanı Prof. Dr. Recep Akdağ’ın da 
katıldığı toplantı, Sağlık Bakanlığı 
Bakan Yardımcısı Prof. Dr. Sabahattin 
Aydın’ın açılış konuşması ile başladı. 

Toplantıda düzenleyici kuruluşun 
yetkilisi Kemal Şahin tarafından sağlık 
sektöründe son 5 yıla ilişkin gelişme ve 
sektörel yaklaşımları içeren istatistik 
veriler ve değerlendirmelere ilişkin 
sunum yapıldı. Sunumda hemen 
hemen tüm alanlarda (üretim, yatırım, 
hizmet, inovasyon, pazar gelişimi vb.) 
2019 dahil stabil kalma veya kısmen 
gerileme görünür iken, 2020’den 
itibaren kıpırdanma, 2021’de artış 
ve 2022’deki beklentinin de oldukça 
yüksek olduğu vurgulandı.

‘Sağlığın Finansmanı’ konusunda 
sunum yapan Acıbadem Mehmet 
Ali Aydınlar Üniversitesi Öğretim 
Üyesi Prof. Dr. Haluk Özsarı, Başkent 
Üniversitesi’nin yönetiminde 
hazırlanan “COVİD-19’un Bir Yıllık 
Analizi” raporunu paylaştı. Yapılan 
çalışmada 12 aylık maliyetin 3.7 milyar 
TL olduğunu, bu çalışmanın 1056 hasta 

üzerinde yapıldığını belirtti.

‘Sağlık Hizmet Sunumu’ konusunda 
sunum yapan İstanbul İl Sağlık 
Müdürü Prof. Dr. Kemal Memişoğlu, 
gelecekte oluşacak tıbbi hizmetlerde 
teknolojik gelişimin çok daha önem 
kazanacağı, bu noktada ise yapay 
zekânın yerinin oldukça önemli olacağı 
konusunu dile getirdi ve dijitalleşme 
ile birlikte konuyla ilgili yapılmış saha 
araştırmalarını paylaştı. 

‘İlaç Endüstrisinde Gelecek’ 
konusunda sunum yapan İEİS Genel 
Sekreteri Savaş Malkoç, ilaç pazarına 
ilişkin verileri paylaştı ve öngörülerde 
bulundu. Sektörde uygulanan fiyat 
politikasının geliştirici ve güçlendirici 
olmamasının bu sektörde rekabetçi 
yapıların oluşmasının önündeki büyük 
engel olduğunu, bu nedenle mevcut 
ekosistemin bu yönde gelişemediğini 
paylaştı.

‘Sağlık Teknolojilerinde Gelecek’ 
konusunda sunum yapan Sağlık 
Bakanlığı Bakan Yardımcısı Dr. 
Şuayip Birinci, sağlık teknolojilerinde 
kurumsal yapılanmaların önemine 
değindi ve sürdürülebilirlik 
bakımından öngörülebilir 
yapılanmaların oluşturulması ve 
bunlar üzerinde etkin düzenlemelerle 
güncellemelerin yapılmasının gerekli 

olduğunu, finansal sorunların 
çözülerek teknolojik yetkinliğin 
artırılması gerektiğini paylaştı.

‘UNİCORN Geliştirme’ başlığında 
konuşan GETİR projesinin kurucusu 
Nazım Salur ise bu konuda 
tecrübelerini dile getirdi. Öncelikle 
UNİCORN çıkarabilmek için kesintisiz 
ve birçok temel düşünce başlığı 
altında güçlü yazılım ve bilişimcilerle 
çalışmak gerektiğini, sabırlı olup 
bunların inançlarını kırmadan devam 
etmek gerektiğini, çünkü bunların 
çalışma ve düşünme sistematiklerinin 
farklı çalıştığını 4/4 akıllı insanların 
UNİCORN olamayacağını, tabiri 
caizse 3/4 akıllı, 1/4 deli zekâların 
bunu yapabileceğini söyledi. Ayrıca 
UNİCORN olabilmek için hiç ya da 
çok az regülasyonların olduğu alan/
fikrin tespit edilmesinin ve yatırım 
yapmaktan kaçınılmaması gerektiğinin 
önemine dair görüşlerini paylaştı.

Toplantıda paylaşılan anket üzerinde 
görüş ve öneriler değerlendirildikten 
sonra, kapanış için tekrar söz 
alan Prof. Dr. Sabahattin Aydın, 
toplantıya katılımda hassasiyet 
gösteren ve kesintisiz katılım sağlayan 
Başkanımız Metin Demir’e özellikle 
teşekkür ettiğini belirterek toplantıyı 
sonlandırdı.
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Milli katılım organizasyonu 
İstanbul Kimyevi Maddeler 
ve Mamulleri İhracatçı 

Birliği (İKMİB) tarafından yapılan 
fuara, Türkiye on üçüncü kez katıldı. 
Türk ürünleri milli katılımda 35, 
bireysel katılımda 103, toplamda 138 
firmamız tarafından dünyanın 
dört bir yanından gelen alıcılarla 
buluşturuldu. 

Ana konusu uluslararası medikal 
ve sağlık ekipmanları olan fuarda, 
teknoloji ve inovasyon ön plandaydı. 
Fuarda; tıbbi ekipman ve cihazlar, 
tek kullanımlık ürünler ve 

tüketim ürünleri, görüntüleme ve 
teşhis, önleyici ve teşhis sonrası 
tedaviler, sağlık ve genel hizmetler, 
sağlık altyapısı ve varlıkları, BT 
sistemleri ve çözümleri, ortopedi ve 
fizyoterapi olmak üzere sekiz sektör 
temsil edildi.

Sektörde söz sahibi güçlü firmalar 
yeni iş üretmekten sağlık topluluğuyla 
ağ oluşturmaya, en son ürününü ve 
çözümünü sunmaya kadar birçok 
bağlantı sağladı. Çevrimiçi platform 
aracılığıyla, 450’den fazla küresel 
konuşmacı tarafından sunulan 
190’dan fazla eğitim oturumuna 

erişim imkânı verdi. Katma değeri 
Türkiye ortalamasının oldukça 
üzerinde olan ve Covid 19 pandemisi 
ile birlikte stratejik olma özelliğini 
bize bir kez daha hatırlatan bu 
faaliyetler, sektörümüzün dünya 
sıralamasındaki yeri için oldukça önem 
taşıyor. Sektörde Çin, ABD, Almanya, 
Hollanda ve Japonya başı çekiyor. 
Bu beş ülkenin 2020 yılı ihracatları 
toplamı 314 milyar dolar seviyesinde. 
Türkiye’nin ihracatında ilk beş ülke ise 
sırasıyla Almanya, Irak, Slovenya, Çin 
ve ABD. Medikal sektörde 91 ürün ve 
ürün grubunda ihracatımız 3.5 milyar 
dolar düzeyinde. Bu rakamlarla dünya 
genelinde 28 inci sıradayız. 

Ülkemizden fuara iştirak eden sektör 
mensupları, Arab Health Fuarı’nın 
Covid-19 pandemisi başladığından 
bugüne düzenlenen fuarlar içerisinde 
güçlü bir katılımın olduğu ilk fuar 
olduğunu ve sektörümüz adına verimli 
geçtiğini söylediler.

Sağlıkta Sanal İlkler 
Arab Health 2022 sağlık hizmetlerinin 
ve uzaktan teşhisin geleceğini de gözler 
önüne serdi.

Emirates Sağlık Hizmetleri 
(EHS) bildirildiğine göre, 'ziksel olarak 
bir kliniğe veya hastaneye gidemeyenler 
için özellikle yararlı bir çözüm sunarak 
“dünyanın ilk sağlık hizmeti metaverse 
platformu” adını verdikleri hizmeti 
başlattı. Şu anda pilot aşamada olan 
MetaHealth, “ doktorlar, sağlık 
uzmanları veya Dubai’deki üç büyük 
hastanenin temsilcilerinden oluşan ” 
sanal bir dünya sunuyor. Hastalar, 
platforma erişmek için yalnızca akıllı 
bir cihaza ihtiyaç duyuyor. MoHAP, 
yine sanal ilkler temasına uygun olarak, 
“dünyanın ilk metaverse müşteri 
mutluluğu hizmet merkezi” adını 
verdiği sanal müşteri hizmetleri 
merkezinin açılışını yaptı. 

DUBAI ARAB HEALTH FUARI 47 YAŞINDA
������1ECM������VCTKJNGTK�CTCUČPFC�$KTNGĵKM�#TCR�'OKTNKMNGTKoPKP�&WDCK�
ĵGJTKPFG�����MG\�[CRČNCP�HWCT��UCüNČM�JK\OGVNGTKPKP�ÃGJTGUKPK�FGüKĵVKTOG[G�
[CTFČOEČ�QNOCM�KÃKP�UGMVÒT�XK\[QPGTNGTKPK��UCüNČM�NKFGTNGTKPK��DÒNIGUGN�XG�
WNWUNCTCTCUČ�RTQHGU[QPGNNGTK�DKT�CTC[C�IGVKTFK�
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Toplantıda 2022 yılı için 
belirlenen ‘Asgari Ücret’ 
değerlendirilmesi 

ve 2021 yılı içerisinde 
gerçekleştirilen çalışmalar 
ile ilgili karşılıklı fikir alışverişi 
yapıldı ve bu çalışmalardan ortaya 
çıkan durumların 2022 yılında 
devam edecek olan çalışmalara 
nasıl etki edeceği konularında 
görüş alışverişinde bulunuldu. 

TİSK GENEL SEKRETERLER KOORDİNASYON KURULU TOPLANTISI
6ØTMK[G�ċĵXGTGP�5GPFKMCNCTČ�
-QPHGFGTCU[QPWoPC�
Ø[G�UGPFKMCNCTČP�)GPGN�
5GMTGVGTNGTK�KNG�FØ\GPNK�
QNCTCM�IGTÃGMNGĵVKTKNGP�)GPGN�
5GMTGVGTNGT�-QQTFKPCU[QP�
-WTWNW�VQRNCPVČUČPC�
UGPFKMCOČ\�)GPGN�5GMTGVGTK�
6ØPC[�ĴCJKP�MCVČNČO�UCüNCFČ�

Sağlık Market Tıbbi Malzeme 
Çerçeve Anlaşmasının “Ürün 
Fiyatı” başlıklı 4 ncü maddesine 

“(3) Bu maddenin birinci fıkrası 
kapsamında yapılacak olan miktar 
esaslı e-ihaleler/e-pazarlıklar 
sonucunda kendisine sipariş verilen 
tedarikçi bir sonraki e-ihale/e-pazarlık 
dönemine kadar e-ihalenin/e-
pazarlığın yapıldığı ilden (ihale bölgesel 
olarak yapıldı ise bölgeden) gelecek 
müşteri talepleri üzerine e-ihaleye/e-

pazarlığa konu ürünün miktarının 
%25’i kadarını daha aynı fiyatla 
karşılayacaktır.” fıkrası eklenmiştir. 
Bu fıkranın şirketleri zor durumda 
bırakacağını söyleyen İrem Mühürcü, 
yaşadıkları tedarik sorunu nedeniyle 
buna ihtiyaç duyduklarını aktardı.  
DMO Genel Müdür Yardımcısı İsmet 
Keskin, Kamu İhale Kanunu’nda buna 
izin verildiği, DMO’nun KİK e göre 
çok daha yumuşak ve firmalarla iş 
birliğine dönük uygulama yaptığını 

aktardı ve sağlık tedariğinde hizmet 
aksamasını kabul edemeyeceklerini 
belirtti. STK temsilcileri KİK 
uygulamasının münferit hastane 
ile olduğu ve sözleşme şartlarının 
karşılıklı müzakere edildikten 
sonra zeyilnameler ile yeniden 
düzenlendiğini belirten DMO Genel 
Müdür Yardımcısı İsmet Keskin ise 
çerçeveyi daha net çizecekleri bir 
düzenlemeyle firmaların endişelerinin 
giderilmeye çalışılacağını aktardı.

DMO SAĞLIK MARKET ANLAŞMA / USUL VE 
ESASLARINDA DEĞİŞİKLİK YAPILMASINA İLİŞKİN 
DMO- KHGM TOPLANTISI
*C\KPG�XG�/CNK[G�$CMCPNČüČ�&GXNGV�/CN\GOG�1ƂUK�)GPGN�/ØFØTNØüØ�#PNCĵOC�'�ċJCNG�7UWN�XG�
'UCU�&GüKĵKMNKüK����ĴWDCV������[C\ČUČ�JCMMČPFC�56-�IÒTØĵNGTKPKP�&/1�[GVMKNKNGTKPG�CMVCTČNFČüČ�
VQRNCPVČ[C�UGPFKMCOČ\Č�VGOUKNGP�)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČOČ\�ċNMG�'TGP�-CTCEC�MCVČNFČ���
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TİTCK Başkanı Doç. Dr. Tolga Karakan ve Daire 
Başkanlarının katıldığı toplantıda Sendikamız 
Genel Sekreter Yardımcısı İlke Eren Karaca 

tıbbi cihaz sektörü hakkında bilgilendirmeleri konu 
alan bir sunum gerçekleştirdi. Türkiye ilaç ve tıbbi 
cihaz sektörlerinin temsilcilerinin de hazır bulunduğu 
toplantıda, ülkeler arasındaki olası iş birliği olanakları 
değerlendirildi. 

NİJERYA VE ÖZBEKİSTAN 
HEYETİNİN TİTCK ZİYARETLERİ

0KLGT[C�5CüNČM�$CMCPČ�&T��1UCIKG�'JCPKTG�XG�
²\DGMKUVCP�5CüNČM�$CMCPČ�$GJ\QF�/WUC[GX�

XG�DGTCDGTKPFGMK�JG[GVNGT��6ØTMK[GoFGMK�TGUOK�
VGOCUNCTČ�ÃGTÃGXGUKPFG�6ċ6%-o[Č�\K[CTGV�GVVK��

Çalıştayda, Covid-19 salgını sonrasındaki 
gelişmeleri de dikkate alarak, 
sağlık sistemimizin etkinliğinin 

artırılması ve sağlık hizmetlerine yönelik 
uygulamaların hayata geçirilmesi yolunda 
özel sağlık sigortacılığı hizmetlerinin 
rolü konusunda sektör paydaşlarıyla birlikte 
sorunların tespit edilmesi ve çözüm önerileri 
tartışıldı. Yapılan değerlendirmelerde artık 
sektörün ve SGK’nın değer bazlı satın alma 
sistemine diğer bir deyişle fiyatlandırma 
sistemine geçmesi gerektiğini ve bu yönde 
başlatılan iradenin yapılacak çalışmalarla sonuca 
ulaştırılması gerektiği belirtildi. 

TÜSİAD “SAĞLIK 
HİZMETLERİNE 
ERİŞİMDE ÖZEL 
SAĞLIK SİGORTACILIĞI: 
SORUNLAR VE ÇÖZÜM 
ÖNERİLERİ” ÇALIŞTAYI
6¸5ċ#&�5CüNČM�£CNČĵOC�)TWDWoPWP�
FØ\GPNGFKüK��QPNKPG�QNCTCM�
IGTÃGMNGĵGP�XG�2TQH��&T��*CNWM�
²\UCTČoPČP�OQFGTCU[QPWPFC�
IGTÃGMNGĵVKTKNGP�ÃCNČĵVC[�QVWTWOWPC��
$CĵMCPČOČ\�/GVKP�&'/ċ4�XG�
5GPFKMCOČ\�)GPGN�5GMTGVGTK�6ØPC[�
Ĵ#*ċ0�MCVČNČO�UCüNCFČ�

DİJİTAL AVRUPA PROGRAMI 
BİLGİLENDİRME TOPLANTISI
7NWUCN�-QQTFKPCU[QPWPW�%WOJWTDCĵMCPNČüČ�&KLKVCN�
&ÒPØĵØO�1ƂUK�$CĵMCPNČüČ�XG�5CPC[K�XG�6GMPQNQLK�
$CMCPNČüČoPČP�UCüNC[CECüČ��#XTWRC�$KTNKüK�
#$�oPKP�
����������[ČNNCTČ�CTCUČPFC�n£QM�;ČNNČ�(KPCPUCN�
£GTÃGXGUKo�KÃGTKUKPFG�[ØTØVØNGEGM�QNCP�&KLKVCN�
#XTWRC�2TQITCOČ�MCRUCOČPFC�CÃČM�ÃCüTČ�VCPČVČOČ�KÃKP�
DKNIKNGPFKTOG�VQRNCPVČUČ�FØ\GPNGPFK��

Dışişleri Bakan Yardımcısı ve AB Başkanı Büyükelçi Faruk 
KAYMAKCI, Sanayi ve Teknoloji Bakan Yardımcısı Mehmet 
Fatih Kacır ve AB Başkanlığı Mali İş birliği ve Proje 

Uygulama Genel Müdürü Bülent Özcan’ın açılış konuşmaları ve kısa 
bilgilendirmeleri ile başlayan toplantıya, Sendikamız Genel Sekreteri 
Tünay ŞAHİN ve Genel Sekreter Yardımcısı İlke Eren KARACA 
katılım sağladılar.  Toplantıda çağrıların içerikleri, başvurular için 
gereken yetkinlikler ile süre ve çağrı kapsamındaki kaynak kullanım 
usulleri hakkında ayrıntılı bilgilendirmeler yapıldı. 
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MEXT Teknoloji Merkezi Grup 
Direktörü Efe Erdem’in de 
konuşmacı olarak yer aldığı 

webinarda, Yeşil Mutabakat ve 
Türkiye’de yürütülen projeler ele 
alındı. 

Gelecekte üreticilerin Yeşil 
Mutabakat’ın getirmiş olduğu 
yükümlülüklerin çerçevesinde 
çalışmak durumunda kalacakları, 

temel hazırlıkların üretim ve iş 
organizasyonunun bugünden 
buna göre koordine edilmesi 
gerektiği dile getirildi. Aksi halde 
hem sürecin gerisinde kalınacak 
ve hem de gerekliliklerin yerine 
getirilmemesinden kaynaklı 
büyük, başta parasal olmak üzere 
çeşitli müeyyidelerle karşı karşıya 
kalınabileceği ifade edildi. Bu noktada 

tıbbi cihaz sektörünün de Yeşil 
Mutabakat’la olacak ilişkisinin her ne 
kadar görünürde uzun bir zaman alacak 
gibi düşünülse de sektörün üretim ve 
kapsayıcılığı bakımından tekstilden 
kimyaya kadar birçok sektörle ilişkili 
olmasından dolayı, Yeşil Mutabakat’a 
girişte öncelikli sektörler arasında 
görülerek bu bilinçle hazırlık yapılması 
gerektiği söylendi. 

KAMU ALIM İHALELERİNE İLİŞKİN 
SORULAR VE CEVAPLAR İKİNCİ KİTAP
-COW�CNČONCTČPFC�UGMVÒTØOØ\FG�QNWĵCP�DKNIK�XG�XG[C�
FGüGTNGPFKTOG�GMUKMNGTKPK�IKFGTOGM�XG�W[IWNCOCFC�MCTĵČNCĵVČMNCTČ�
UQTW�[C�FC�UQTWPNCTC�MČUC�CÃČMNCOCNCT�IGVKTGTGM�[ÒP�XGTOGM�
COCEČ[NC�FCJC�ÒPEG�DKTKPEK�MKVCR�QNCTCM�UGMVÒTNG�RC[NCĵČNOČĵ�QNCP�
MKVCR�UGTKUKPKP�KMKPEKUKPKP�ÃCNČĵOCNCTČ�VCOCONCPFČ���

Çalışmaları tamamlanmış ve “Kamu Alım İhalelerine İlişkin Sorular ve 
Cevaplar-İkinci Kitap” sektörümüz mensupları ile paylaşılarak kendilerine 
anlamlı bir başvuru kitabı kazandırılmıştır. 

AB YEŞİL MUTABAKATI 
(EU GREEN DEAL) 
WEBİNARI
/'55oKP�9QTNF�'EQPQOKE�(QTWO�
ċĵ�DKTNKüK�KNG�QTICPK\G�GVVKüK�#$�;GĵKN�
/WVCDCMCVČ�
'7�)TGGP�&GCN��9GDKPCTC�
5'ċ5�QNCTCM�KĵVKTCM�UCüNCFČM��

6ċ5-��6ċ5-�/KMTQEGTTCJK�8CMHČ�XG�+PVGPUG[G�Kĵ�DKTNKüK�KNG�JC[CVC�
IGÃKTKNGEGM�QNCP�ċ5)�VGMPQNQLKNGTKPK�[C[IČPNCĵVČTOC[Č�JGFGƃG[GP�
p5ČHČT�-C\C[C�;QNEWNWMq�RTQLGUKPKP�UCüNČM�GPFØUVTKUKPG�Ò\GN�
VCPČVČOČ�ċ'ċ5��5'ċ5�XG�756ċ5�KNG�UGPFKMCNCTČP�Ø[GNGTKPKP�MCVČNČOČ�
KNG�IGTÃGMNGĵVK��

Genel Sekreter Yardımcılarının açılış konuşmalarını takiben, 
Intenseye ekibinin akıllı İSG önlemlerine ilişkin sunumunu 
takip eden webinar soru-cevap bölümü ile son buldu. 

Sendikaların talep etmeleri halinde üyesi olan şirketlere TİSK 
MCV’nın oluşacak olan hizmet ve eğitim bedellerinin 3 yıl 
boyunca büyük bir kısmını üstleneceği ifade edildi. Sektörümüz 
açısından da anlamlı olacak bu eğitimlere, TİSK organizasyonunda 
ortaya konulan destekten dolayı sektörümüz adına teşekkürlerimizi 
ilettik. 

SIFIR KAZAYA YOLCULUK 
WEBİNARI
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2NCVQP��ƂNQ\QƃCT�MTCN�[C�FC�
MTCNNCT�ƂNQ\QH�QNOCFČMÃC�KFGCN�
FØ\GPKP�MWTWNCOC[CECüČPČ�
FØĵØPOGMVG[FK��#MNČP�
KFCTG�GVOGFKüK�DKT�FGXNGV�
[ÒPGVKOKPFG��EGUCTGV��ÒNÃØNØNØM�
IKDK�GTFGONGT�DKNG�KPUCPNCTČP�
HGNCMGVKPG�[QN�CÃCDKNKTNGTFK��1PC�
IÒTG�ċFGCN�FØ\GP��CPECM�IØÃ�
KNG�CMNČP�W[WONW�DKTNKMVGNKüK[NG�
OØOMØPFØ��5CXCĵNCTNC�XG�
MTK\NGTNG�ÃCNMCNCPCP�DW�
IØPNGTFG��DW�FØĵØPEG�UK\EG�
JCNC�IGÃGTNK�OK!�

Pi
la
to
n

“YA FİLOZOFLAR KRAL  
OLMALI YA DA KRALLAR  

FiLOZOF”
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Eğitim filosuna bağlı bir savaş 
gemisi, fırtınalı bir havada, 
gece karanlığında yol alıyordu. 
Yer yer sis vardı ve görüş alanı 

dardı. Bu nedenle geminin komutanı 
köprüde tüm faaliyetleri denetliyordu.

Köprünün iskele tarafındaki gözetleme 
yerinde nöbetçi seslendi: “Işık!  Sancak 
tarafında.”

Komutan sordu: “Dümdüz bize doğru mu 
ilerliyor, yoksa kıça doğru mu gidiyor?”

Nöbetçi cevap verdi: “Dümdüz bize doğru 
ilerliyor komutanım.”

Bu, tehlikeli bir çarpışma rotası 
üzerinde olduğunuz anlamına 
geliyordu. Komutan hemen nöbetçiye 
emir verdi: “Gemiye mesaj gönder: 
Çarpışma rotasındayız. Rotanızı 20 derece 
değiştirmenizi öneriyoruz.”

Karşıdan şu sinyal geldi: “Sizin rotanızı 
20 derece değiştirmeniz önerilir.”

Komutan: “Tekrar mesaj gönder. Ben 
komutanım. Rotayı 20 derece değiştirin.”

Karşıdaki: “Ben deniz onbaşıyım, sizin 
rotanızı 20 derece değiştirmeniz daha iyi 
olur.” diye yanıtladı.

Komutan iyice öfkelenmişti. Hırsla 
emretti: “Mesaj gönder! Ben bir savaş 
gemisiyim. Rotanızı 20 derece değiştirin.”

Karşıdan cevap geldi: “Ben bir deniz 
feneriyim.”

Ve tabii ki savaş gemisi rotasını 
değiştirdi.

Platon Devlet (Politeia) adlı eserinde 
devleti bir gemiye, filozofu da 
kaptanına benzetmişti. Ne haddimize 
demeden bir benzetme de biz yapalım; 
geminin bir şirket olduğunu düşünecek 
olursak, liderlerin durumu da kaptanın 
durumuna benzetilebilir. İşletmenizde 

bir şeyler yolunda gitmiyorsa, belki de 
sorun sizin liderlik şeklinizdedir. Deniz 
fenerine doğru inatla ilerlemeye çalışan 
savaş gemisi gibi kafanızın dikine 
gitmek, dönüşü olmayan sonuçlara yol 
açabilir. Hal böyleyse, çok geç olmadan 
rotayı değiştirmeniz önerilir.

ESKİ ÇAMLAR BARDAK 
OLDU
Eskiden insanlar, başarılı bir kariyer için 
genellikle profesyonel olarak bir alanda 
uzmanlaşırlardı. Bu şekilde basamakları 
tırmanabilir ve sonunda da yönetici 
olabilirdin. Yönetici olduğunda da ne 
yapılması gerektiğini bilir, diğerlerine 
bunun nasıl yapılacağını öğretir ve 
performanslarını değerlendirirdin. 
Oyunun adı; komuta ve kontroldü. 

Oysa oyun değişti. Hızlı ve sarsıcı 
değişimler artık olağan bir durum 
haline geldi. Dahası geçmişte neyin 
başarılı olduğuna bakmak, gelecekte 
neyin başarılı olacağını da göstermiyor. 
21. yüzyılın yöneticileri tüm doğru 
cevapları bilmiyor ya da bilemiyor! 
Şirketlerse bu yeni durumla başa 
çıkmak için geleneksel komuta ve 
kontrol uygulamalarından uzaklaşıp 
çok farklı bir yaklaşıma kayıyor: 
Yöneticilerin hüküm ve talimatlar 
vermek yerine destek ve rehberlik 
sunduğu bir gelişim modeline geçmesi 

bekleniyor. Kısacası, yöneticinin/ 
liderin görevi artık koçluğa dönüşüyor.

LİDER DEDİĞİN 
“KOÇ” GİBİ OLMALI! 
Koçluk yaklaşımı, insanlara ne 
yapacaklarını söylemeye alışkın liderler 
için genellikle faydasız görünüyor. 
Bu liderler koçluk yaklaşımına direnç 
gösteriyor. Çünkü en aşina oldukları 
yönetim aracını, otorite kurma fırsatını 
kaybetmekten korkuyorlar. “Çok 
meşgulüm”, “Daha önemli işlerim 
var” ya da “İnsanlara eğitim vermek 
ve onların gelişimine yardımcı olmak 
çok yavaş ve zahmetli bir iş” gibi 
kendilerince makul gerekçeler yaratarak 
buna inanmayı seçebiliyorlar.

Oysa görünen o ki önümüzdeki 
günlerde daha çevik olup yönetimi 
de liderliği de değiştirmeye gideceğiz. 
Merkeziyetçi yönetim yerine kendi 
kendini yöneten takımların olduğu, 
insan odaklı olmanın esas olduğu bir 
sistem söz konusu. Bu da geleneksel 
liderlik rolünün parçalanmasına, 
organizasyon içindeki rollerin 
dağılmasına ve birden fazla 
sorumluluğun olduğu yapılara bizi 
götürecek gibi görünüyor. Şirketler bu 
sarsıcı değişimlerle başa çıkmak için 
kendilerini öğrenen organizasyonlar 
olarak baştan yaratıyor.

ÖZNUR SELÇUK 
IK Danışmanı & PCC Takım Koçu   
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Bu da liderlerin gözetimlerindeki 
kişilere koçluk sundukları yeni bir 
yönetim yaklaşımını gerektiriyor. Bu 
yeni yaklaşımda yöneticiler cevaplar 
vermek yerine sorular soruyor, 
çalışanları yargılamak yerine onlara 
destek oluyor ve ne yapılması 
gerektiğini dikte etmek yerine geri 
bildirim veriyor, onların gelişimini 
kolaylaştırıyor. 

SANDIĞINIZ KADAR 
BAŞARILI MISINIZ?
Aslında yöneticiler bir görüşmeye 
başlamadan önce nasıl yaklaşmaları 
gerektiğini bilir değil mi? Fakat sürecin 
doğasında bu böyle olmaz. Yönetici 
“Sence işler nasıl gidiyor?” gibi açık 
uçlu bir soruyla başlar. Böyle bir soru 
daima beklendiğinden çok farklı 
bir cevap doğurur. Yönetici bu kez 
soruyu başka bir şekilde tekrar sorar 
ve yine istenilen cevabı alamaz. Sabrı 
tükenen yönetici, bundan sonra daha 
yönlendirici sorular sormaya başlar. 
Bu da çalışanı savunmaya geçirir ve 
umulan cevabı verme ihtimalini daha 
da azaltır. Sonuçta, görüşmenin bir yere 
varmayacağı kanaatine varan yönetici, 
ne yapılacağını anlattığı duruma geçer. 
Bu girişimler, yöneticinin genellikle 
zaten karar vermiş olduğu bir konuda 
karşı tarafı ikna etme çabasından başka 
bir şey değildir. Görüşmenin sonunda 
iki taraf da bulundukları durum ya 
da kendileri hakkında hiçbir şey 
öğrenememiştir. 

Nasıl, tanıdık geldi mi? Bu “koçluk” 
sanılan durum aslında fazlasıyla 
yaygındır ve şirketlerin öğrenen 
organizasyonlar haline gelme çabalarına 
engeldir. İyi haberse şu; doğru araçlar, 
güvenilir bir metot, bol pratik ve 
geribildirimle neredeyse herkes iyi bir 
koç ya da gerektiğinde mentor olabilir. 
Mentorluk yönü kıymetli olmakla 
birlikte, koçluk sadece bildiklerinizi 
sizden daha deneyimsiz biriyle 
paylaşmaktan ibaret değildir. Koçluk 
karşımızdaki kişide iç görü kıvılcımları 
çıkaracak, farkındalık yaratacak sorular 
sormaktır. Etkili bir koç yönetici 
cevaplar vermek yerine sorular 
sorar, yargılamak yerine destekler 
ve ne yapılması gerektiğini dikte 
etmek yerine gelişimi destekler. 
Koçun birçok şapkası vardır ve 
gerektiğinde kullanabilir.

Sir John Whitmore’un tanımıyla koçluk; 

“İnsanların kendi performanslarını 
azami düzeye çıkarmaları için 
potansiyellerini açığa çıkarmaktır.” 
Bunu en iyi şekilde uygulayanlar, hem 
bilgi aktarmada hem de başkalarının 
bilgiyi kendi kendilerine keşfetmesine 
yardımcı olmada başarılı oluyor ve farklı 
durumlarda bu becerileri ustalıklı bir 
şekilde kullanabiliyor.

LİDERİN KOÇLUK TARZI 
Kendi koçluk tarzınızı oluşturmanızı 
sağlayacak bir modelimiz var. 
Yöneticilerin koçluğun doğasını 
anlamalarına destek olacak aşağıdaki 
matrisin iki ekseni bulunuyor. Dikey 
ekseni koçun, koçluk yapılan kişi ile 
ilişkisinde verdiği bilgi, tavsiye ya da 
uzmanlık düzeyini; yatay eksense koçun 
karşısındaki kişinin kendi iç görü ve 
çözümlerini açığa çıkarmasına yardımcı 
olarak aldığı motivasyonel enerjiyi 
gösteriyor. 

Q Sol üst köşede bulunan 1 
numaralı bölmede yönlendirici 
koçluk bulunur ve bu yaklaşım 
büyük ölçüde “anlatma” biçiminde 
gerçekleşir. Mentorluk uygulamaları 
bu kategoriye girer. Bu yaklaşımın 
pek çok olumlu yönü olmakla birlikte 
dezavantajları da vardır. Zira ne 
yapmak ve nasıl yapmak gerektiğini 
ifade etmekten ibaret olan bu 
yaklaşım liderlerin halihazırda 
başarılı oldukları bir yaklaşıma 
devam etmelerine izin verir ve koçluk 
yapılan kişide düşük seviyede bir 
motivasyon ve hareket yaratır

Q�Sol alt köşede 2 numaralı 
bölme; bırakınız yapsınlar 
diye çevirebileceğimiz Laissez-
faire yaklaşımıdır. Bazı durumlarda 
ekip üyelerinin üretken bir şekilde 
işlerini yaptıkları ve doğru yönetsel 
yaklaşımın onları kendi hallerine 
bırakmak olduğu zamanlar da vardır. 

Q�Sağ alt köşedeki 3 numaralı 
bölme ise yönlendirici olmayan 
koçluktur ve dinleme, daha fazlası 
için soru sorma ve sorgulama / 
yargılamadan kaçınma üzerine 
kuruludur. Ancak anlatma modunda 
kendisini daha iyi hisseden 
yöneticilerin geliştirmesi gereken bir 
beceridir.

Q�Sağ üst köşedeki 4 numaralı 
bölmede bulunan durumsal 
koçluk ise günümüzde en arzu 
edilen yaklaşımdır. Öğrenen bir 
organizasyondaki tüm yöneticiler 
durumsal koçluk alanında 
uzmanlaşmaya çalışmalıdır. 
Adından da anlaşılabileceği gibi, bu 
yaklaşım içinde bulunulan durumun 
özgün ihtiyaçları doğrultusunda, 
yönlendirici ve yönlendirici olmayan 
tarzlar arasında iyi bir denge kurmayı 
gerektirir.

Yöneticilerin önce tek başına 
yönlendirici olmayan koçluğu bol bol 
deneyimlemesi, bu yaklaşım doğal 
hale geldikten ve sonra da güçlenen 
becerilerini faydalı yönlendirici 
koçlukla dengelemeye çalışmaları ve en 
nihayetinde durumsal koçluğa geçişleri 
önerilir.

https://hbrturkiye.com/dergi/koc-liderlik
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BİR YÖNTEM ÖNERİSİ:
GROW MODEL
Yönlendirici olmayan koçluk yaklaşımı 
konusunda kendinizi geliştirmenin en 
etkili yollarından biri, 1980’li yıllarda 
Sir John Whitmore ve arkadaşlarının 
geliştirdiği GROW modeldir. GROW 
modeli dört aksiyon adımı içerir 
ve modelin ismi bu adımların baş 
har'erinden oluşur. Modelin aksiyon 
adımları şunlardır:

Q�Amaç (Goal). Öncelikle koçluk 
yaptığınız kişinin şu anda tam olarak 
neyi başarmak istediğini tespit edin. 
Genel olarak bu proje için, bu iş için 
ya da organizasyondaki pozisyonu 
için amaçlarının ne olduğunu değil, 
tam olarak bu görüşmeden ne elde 
etmeyi umduğunu öğrenin. Başlangıç 
için “Bu görüşmeden neyle ayrılmak 
istiyorsun?” “Bu kapıdan çıktığında 
şu an sahip olmadığın neye sahip 
olmak istiyorsun?” gibi bir soru 
uygun olabilir.

Q�Gerçeklik (Reality). Şimdi kişiyi 
bulutlardan indirip belli gerçeklere 
odaklandıran “ne, ne zaman, 
nerede ve kim” sorularını sorun. 
Bu sorular görüşmenin gerçekçi 
ve yapıcı olmasını sağlar. “Bugüne 
kadar bu konuyla ilgili neler yaptın?” 
“Bilmemiz gereken temel hususlar 
neler?” soruları bu aşamada 
sorulabilecek uygun sorular olabilir. 

Q�Seçenekler (Options). Burada 
amaç sağ beyni aktive etmek 

ve sağ /sol beyin eşitlemesini 
sağlamaktır. Karşınızdaki 
kişinin bakış açısını genişletip 
yeni seçenekleri keşfetmesini 
sağladıktan sonra göreviniz onları 
düşüncelerini derinleştirmeye, 
örneğin her bir seçeneğin avantaj, 
dezavantaj ve risklerini araştırmaya 
yönlendirmektir. Seçenekleri 
genişletmek için “Daha başka/farklı 
ne yapabilirsin?” “Sihirli bir değneğin 
olsa ne yapardın?” gibi basit bir soru 
sormak bile yetebilir. 

Q�Eylem (Will). Harekete geçirici 
bu adımda, koçluk yaptığınız kişiyi 
görüşmeden elde ettiği eylem 
planını değerlendirmek ve teşvik 
etmek amaçlanır. Öncelikle “Ne 
yapacaksın?” sorusu sorulur. Kişilerin 
eyleme geçme istekliliklerini de 
mutlaka sorgulamak gerekir. 

CEBİNİZE KOYUN!
Şirketinizin öğrenen bir organizasyona 
dönüşebilmesi için liderlere ve 
yöneticilere daha iyi koçluk yapmayı 
öğretmekle kalmayıp, koçluğu şirket 
kültürüyle bütünleşen bir hale 
getirmelisiniz. Çalışanlarınıza örnek 
bir lider olarak bu yazıdan cebinize 
aşağıdaki yol haritasını koyabilirsiniz:

Durumu değerlendirin. Ne tür 
bir koçluk gerektiğine karar verin. 
Durumsal koçluk, yani yönlendirici 
ve yönlendirici olmayan koçluk 
yaklaşımları her zaman doğru cevap 

değildir. İnsanların ne yapmaları 
gerektiğinin söylenmesi gerektiği 
durumlar da mutlaka olacaktır. Ayrıca 
insanların şu an koçluğa ihtiyaç 
duymaması da mümkündür. 

Dinleyin.  Geçerli tek kural var; 
susun ve dinleyin. İnsanların size 
söylediklerine, ses tonları ve beden 
dilleriyle aslında söylemek istediklerine 
dikkat edin. Arada bir duyduklarınızı 
tekrar ederek anladığınızdan emin olun, 
sessizliğe fırsat verin. 

Açık uçlu sorular sorun. Evet-hayır 
soruları zihni durdurur, açık uçlu 
sorular ise genişletir. Soruların her 
zaman karmaşık ya da akıllıca olması 
gerekmez. “Başka?” gibi mesela. 

Yönlendirici olmayan koçluk 
pratikleri yapın. Mükemmelliğin sırrı 
pratik yapmaktır. İyi yaptığınızdan 
emin olana kadar disiplinli ve sürekli bir 
şekilde koçluk yapın.

Özetle, Endüstri 4.0, dijitalleşme, büyük 
veri ve çeviklik, artırılmış gerçeklik gibi 
kavramlar ile birlikte yalnızca devletler 
değil tüm organizasyonlar, hatta liderler 
de hızlı ve fark yaratan bir biçimde 
geleceğe hazırlanma çabası içinde. Çok 
uzun zaman önce rafa kaldırılmış gibi 
görünen (kirlerin tozunu aldığımızda 
görüyoruz ki hala tarihten öğrenecek 
çok şeyimiz var. Her şey her an bir 
değişim içinde ve gerçek de tek bir şey 
değil. Platon bugün yaşasaydı eminim 
nesneler ve idealardan oluşan teorisi 
için bir mağaraya bile ihtiyaç duymazdı.
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METAVERSE yani öteki 
alemler, tek tek açılıyor… 
Önce Mark Zuckerberg 
Facebook’un adını META 
olarak değiştirdiğini açıkladı 

ve ardından, sanki ölmüş de yeniden dirilmiş 
gibi, üzerinde siyah çizgili iskelet kıyafetiyle 
avatarı Mark’ı sosyal medyasından dünyaya 
tanıtarak yarattığı Metaverse’ün içine 
girdi ve sokaklarında özgürce dolaştı. 
Biz de bu sayede Metaverse ile tanışmış 
olduk. Bu heyecanla kolları sıvadık, kendi 
avatarımızı oluşturma yolculuğumuz için 
ön hazırlıklarımızı yaparak, en nihayetinde 
Blokchain üzerindeki NFT’lerimizden 
kazandığımız Etherium paramızla arsa 
almaya bile başladık. Zamanın nasıl 
ilerlediğini anlamadan geçti bunca yenilik 
gözümüzün önünden, öyle değil mi? Zaman 
demişken, biraz bu sistemlerin tarihsel 
evriminden bahsederek başlayalım o halde. 

KAPILDIK GİDİYORUZ 
BAHTIMIZIN RÜZGARINA
Teknoloji evriminde ilk olarak Web 1.0 vardı. 
Kullanıcılar internet altyapısını kullanarak 
çok düşük hızlar ile bağlandıkları bazı statik 
sayfalardan sadece okuma yapabiliyorlardı. 
Bağlandıkları ortama herhangi bir veri 
olmadan, dijital ayak izlerini bırakmadan, 
sanki bir kütüphaneye gider gibi 
kullanıyordu sanal ortamı. Daha sonra 
1989’da CERN laboratuvarlarında çalışan 
Timothy John Berners-Lee adlı mühendis 
HTML işaretleme dilini geliştirerek dünya 
çapında ağ olan World Wide Web (www) 
olarak da tanımlanan bilgi paylaşım sistemini 
kurdu ve Web 2.0 devri de böylece başlamış 
oldu. Bu sayede daha dinamik sayfalara 
sahip, kurumların kimliklerini içeren web 
sayfası olarak adlandırılan ve internet 
üzerinde yer alan yeni oluşumlar hızla 
çoğaldı. Burada kullanıcılar istedikleri sayfayı 
ziyaret ediyor, bilgileri paylaşabiliyor, indirip 
kullanılabiliyordu. 
Teknoloji devleri Web 2.0 tabanlı olup 
insanları da içine alan daha dinamik 
uygulamalar için çalışmaları hızlandırdığı 
yıllarda, 4 Şubat 2004 tarihinde Harvard 
Üniversitesi öğrencisi Mark Zuckerberg 
tarafından insanların başka insanlarla 
iletişim kurmasını ve bilgi alışverişi 
yapmasını amaçlayan bir sosyal ağ olan 
Facebook kuruldu. Öncelikle Harvard 
öğrencileri için kurulan, sonra Boston 
civarındaki okulları da içine alan Facebook, 
iki ay içerisinde Ivy League okullarının 
tamamını kapsadı ve bugün 2.8 milyar 
kullanıcısı ve 1 trilyon dolar üzerindeki 
piyasa değeri olan bir deve dönüştü. Tabi 

PINAR KABİL
Bilişim Teknolojileri Mühendisi
TÜBİDER Başkanı



BİLİȘİM & TEKNOLOJİ

1ECM�ĴWDCV�/CTV�����26

konumuz Mark değil, onun özelinde 
Metaverse’e adım adım yaklaşacağız. 
Web 2.0’da çığ gibi büyüyen sosyal 
medya platformlarına her geçen 
gün yenileri ekleniyordu. Buradaki 
dinamizm bir ileri seviyeye taşınmıştı, 
insanlar artık kendileri de veri üreterek 
paylaşabiliyor, başkalarının ürettiklerini 
beğeniyor, yorum yapıyor ama tüm 
sistemin asıl verisinin kendileri 
olduğunu düşünmeden, annesinin kızlık 
soyadını fütursuzca paylaşabiliyor, 
olmak istediği en güzel versiyonuyla 
ortamlarda boy gösteriyordu. 
Web 2.0 da üretilen ve toplanan 
veriler, yeni mesleklerin yeni bilimlerin 
oluşumunu sağladı, Veri Madenciliği, 
BigData Analistliği, Veri Güvenliği 
gibi birçok alanda üniversite kürsüleri 
kuruldu ve hızla mühendis yetiştirildi. 
Artık dünya düzeni yavaştan 
değişiyordu, parayı elinde tutan 
Endüstri 3.0 döneminin milyarder 
yatırımcıları yerini, büyük veriyi 
elinde tutan yeni teknoloji liderlerine 
devretmek zorundaydı. Artık “Money 
Talks” dönemi bitmiş, para susturularak 
“Data Talks“ verinin konuştuğu dönem 
başlamıştı. 
Derken bu Web 2.0 ‘ın getirdiği statiklik 

de hükmünü doldurdu. Düzen düzen 
bir yere kadar… İnsanların günde sekiz 
saati sosyal medya başında geçirmesini 
sağlamak, ruhlarına sahip olmak kabak 
tadı vermeye başlamıştı ki tüm dünya 
canı derdine düşmüşken, teknoloji 
liderleri Web 3.0 konusunu gündeme 
getirdi ve METAVERSE, öteki alemleri 
açtığını duyurdu. Artık insanların 
ruhlarının ve bedenlerinin sahibi onlar 
olacaktı. Oysa sözü geçen bu teknoloji 
liderleri kendi çocuklarına, 8. sınıfın 
sonuna kadar değil sosyal medya değil 
Metaverse, hiçbir teknolojik aletin 
girmediği okullar olan Waldorf Eğitim 
Sistemi’nde eğitim aldırıyorlardı. 
Çocuklarına bitki yetiştirmeyi, 
tahtalardan oyuncak yapmayı, örgü 
örmeyi, yemek pişirmeyi öğreten bu 
okullar dünyanın en pahalı okulları 
olma özelliğini taşıyordu. Peki ya bizim 
çocuklarımız ne olacak? Metaverse’ te 
gezen bir avatar olmak; hayatı tanımak, 
anlamak ve deneyim kazanmak için 
yeterli mi?

NEDİR BU METAVERSE DEDİKLERİ?
Bu terim ilk kez Neal Stephenson 
tarafından yazılan ve 1992 yılında 
yayınlanmış Snow Crash adlı bilim 

kurgu romanında geçiyor. Stephenson, 
romanında insanların avatarlarının 
yaşadığı Metaverse adlı üç boyutlu bir 
sanal evrenden söz ediyor.
Metaverse Meta (öte) ve Verse 
(alem) kelimelerinde oluşan “Öteki 
Alem” çevirisiyle 3D bir platform. 
Belki birçoğumuz için yeni bir 
kavram olabilir ama çocukların daha 
öncesinde Minecraft, Roblox gibi 
çevirim içi ve çoklu oyuncular ile  
oynadıkları birçok oyun platformunda 
deneyimlediğinin bir benzeri. Bu 
Metaverse alemlere dalmak o kadar 
da kolay değil, öncesinde bu alemlere 
salacağın bir kopyan olacak. AVATAR 
oluşturman, akabinde Universe’de 
(yaşadığın dünyada) takıp takıştırman, 
hazırlanman gerekiyor diyeceğim 
ama aman yanlış anlaşılmasın, VR 
(Virtual Reality) gözlük takmaktan 
bahsediyorum. Tüm bu ön 
hazırlıklardan sonra özelliklerini senin 
oluşturduğun avatarın Metaverse 
yolculuğuna başlayabilir.  
Evet, hoş geldin Metaverse’e! Bu 
platformda üç boyutlu olarak hareket 
edebilir, çevrendeki her şeyi üç boyutlu 
olarak algılayabilirsin. Toplantılara 
katılabilir, konserlere gidebilir, müzeleri 
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ziyaret edebilir, oyun oynayabilir, yolda 
yürürken Avatar Ayşe ile karşılaşabilir, 
hatta hiç görmek istemediğin kişilere 
yakalanabilirsin. Yani o dünyada 
ne yaratılmışsa onlardan sen de 
faydalanabilir, alışveriş ya da yatırım 
yapabilir, düzenlenen bir eğitime bizzat 
katılabilir, mezun olabilir, diploman 
ile Metaverse’te iş bulabilirsin. Tıpkı 
Universe’te olduğu gibi. 

PEKİ METAVERSE SAĞLIĞIMIZA İYİ 
GELECEK Mİ? 
Metaverse; doktor eğitimi, hasta 
tedavileri ve hastane yönetimi gibi 
operasyonlarda kolaylık sağlayabilecek 
önemli teknolojileri de beraberinde 
getiriyor... 
AR (artırılmış gerçeklik) ve VR 
(sanal gerçeklik) teknolojileri sağlık 
hizmetlerinde zaten iz bırakmaya 
başlamıştı. Sanal gerçeklik (VR) ve 
artırılmış gerçeklik (AR) bugün tıp 
öğrencilerine ve sağlık profesyonellerine 
insan vücudu ile ilgili uygulamalı 
öğrenme teknikleri sunuyor. 
Hastalıkların 360 derece görünümüyle 
birlikte cerrahi işlemler giderek 
robotik oluyor ve karmaşık ameliyatlar 
artırılmış gerçeklik kullanılarak 
yapılmaya başlanıyor. 
Metaverse’in sağlık hizmeti sağlayıcıları 
ve hastaları bir araya getirerek 
sağlık iletişimini artırması ve sağlık 
profesyonellerini küresel çapta bir 
araya getirecek eğitimler tasarlanması 
bekleniyor.  Bununla birlikte 
Metaverse’in yapay zekâ, sanal gerçeklik 

(VR), artırılmış gerçeklik (AR), tıbbi 
cihazların interneti, Web 3.0, bulut bilgi 
işlem, kuantum bilişim gibi teknolojileri 
robotik bilim ile birleştirerek sağlık 
hizmetlerinde potansiyel yaratması, 
ayrıca sağlıktaki maliyetleri de 
düşürmesi bekleniyor.
BIS Research tarafından yapılan bir 
araştırmaya göre, 2018 itibarı ile Kuzey 
Amerika sağlık sektöründe kullanılan 
AR ve VR endüstrisi toplam 477 milyon 
dolar değerindeyken, 2025 yılına kadar 
bu rakamın 4,64 milyar dolara çıkması 
ön görülüyor.

OLASI TEHDİTLER SADECE OLASI MI?
İnsanın kötülük ve iyilik konusunda 
ne kadar ileri gidebileceğini öğreten 
ve büyük ders niteliğinde olabilecek 
olan Nvidia teknoloji şirketine ait 
Megatron Transformer adlı yapay 
zekanın, Oxford Union’a konuk olduğu 
sırada, “Yapay zekalar etik olabilir 
mi?“ sorusuna verdiği cevap beni çok 
etkilemişti: “Bir Yapay Zekâ asla etik 
olmayacak. Bu bir araçtır ve herhangi bir 
araç gibi, iyi ve kötü için kullanılır. İyi bir 
yapay zekâ diye bir şey yoktur, sadece iyi 
ve kötü insanlar vardır. Sistemi ahlaklı 
kılacak kadar akıllı değiliz. Sonunda, bir 
savaştan kurtulmanın en iyi yolu onu hiç 
üretmemektir diye inanıyorum”.
Prof. Acar Baltaş hocam da bir yazısında 
Metaverse’in birçok psikolojik ve 
sosyolojik hastalığa yol açacağını ön 
gördüğünü belirtiyor. Katılmamak 
mümkün değil. Metawerse’ler her 
geçen gün artıyor ve artacak, “Önüne 

gelen Metaverse açıyor canım!” 
diyeceğimiz günler pek yakında. Hatta 
bulunduğun Metaverse’ün senin 
statünü belirleyecek, elitemetaverse, 
premiumplusmetaverse, hatta 
ultragigapremiummetaverse gibi. Ve 
yine amacın eğlenmek, insanların 
sosyalleşmesi ve para kazanması 
olduğunu söyleyen teknoloji devlerinin 
sanal da olsa çok tanrılı dönemlerini 
açıp, yarattıkları dünyalardaki her şeyin 
sorumlusu olacakları üstün bilinciyle 
hareket edecekleri günler yakındır.
Universe kısmında ise Transhümanizm 
çığ gibi büyüyecek. Transhümanist 
düşünceleri okuduğumuzda ve büyük 
resme dikkatli baktığımızda, insanın 
bu çok gelişmiş yeteneklerinden ötürü 
posthuman (post insan veya arttırılmış 
insan) adını almayı hak edecek olan 
bir varlığa dönüşeceği öngörüsünde 
bulunmak hiç de zor değil. İnsanın 
fiziksel ve bilişsel yeteneklerinin 
artırılması, yaşlanma ve hastalanma 
gibi arzu edilmeyen veya gereksiz 
görülen yönlerinin ortadan kaldırılması 
ve yenisiyle güncellenmesi, yapay 
zekânın özelliklerini nöral modemler ile 
kendi sinir sistemine ilave etmesi ve en 
son nokta da zihnini bulut teknolojiye 
yükleyerek sanal sonsuzluğu tercih 
ermesi mevzu bahis konulardan...
Normalin normal olmadığı, ölenin 
aslında ölmediği, gördüğün senin 
sen olmadığın, ölmeden de öteki 
dünyaya gidebileceğin gibi kavram 
üstü kavramlar ile yaşamaya hazır 
olun. Gelecek geldi, sadece biz farkında 
değildik.
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MARKA KAVRAMI VE 
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aşamımızdaki radikal 
değişimler, dijitalleşme 
ve sosyal medyanın 

hayatımızın vazgeçilmez bir parçası 
olmasıyla tüketici davranış kalıpları 
da hızla değişiyor. Tüm dünyanın 
parmaklarımızın ucunda olduğu, 
bilgi ve düşüncelerin küresel düzeyde 
yayılmasının sadece saniyeler aldığı bu 
çağda, duygu geçişlerindeki yoğunluk, 
ortak davranış kalıplarının oluşmasına 
yol açıyor. Bunun sonucu olarak, 
tüketim alışkanlıklarımız da değişiyor. 
Bu durumun tüketim psikolojisine 
etkilerini doğru yorumlamak ise 
markaların son yıllarda en büyük 
ihtiyacı olacak gibi görünüyor. 
Günümüz iş dünyasında rekabet 
kıyasıya devam ederken, kişi ve 
firmaların rakiplerinin arasından 
sıyrılıp farklılaşabilmesi için güçlü 
markaya ve etkin marka iletişimine 
sahip olması gerekliliği her geçen gün 
artıyor. Bununla birlikte son yıllarda 
markaların toplum sağlığını ne kadar 
önemsediği, fayda ve değer yaratacak 
ne gibi çalışmalar yaptığı da tüketicinin 
marka tercihini etkileyecek görünüyor. 
Örneğin pandemi döneminde 
markaların maske üretimine geçmesi, 
ücretsiz kolonya tedarik etmesi ya da 
sağlık çalışanlarına özel indirimler 
sunması gibi uygulamalar, tüketicinin 
gözünde markaların değerini artırdı 
ve artırıyor. Bu bağlamda sağlıklı 
markalaşma, sağlık sektöründeki tüm 
kişi ve kurumlar için de süreklilik, 
güven ve başarı sağlamak açısından 
büyük önem arz ediyor. 

MARKAYA GİRİŞ
Öncelikle marka kavramını kısaca 
tanımlayalım. Marka; tüketicilerin 
zihnindeki duygusal ve işlevsel algı 
bütünlüğüdür. Marka sadece bir ürün, 
sadece bir hizmet, sadece logo ya da 
slogan değildir. Üründen öte, hizmetten 
öte, şekilden ve metinden öte bir 
kavramdır. Marka en temel haliyle, bir 
algıdır. Ürünün fabrikalarda, hizmetin 
sahada üretildiği dünyamızda markalar 
ise zihinlerde oluşur. Marka, değer 
algısının yaratılması ve sürekliliği 
konusundaki en temel kavramdır. Çünkü 
tüketim davranışlarımızda dış dünyadaki 
algılarımızı, iknaya yani satın almaya 
dönüştüren en önemli duygu değerdir. 
Bir ürüne, bir kişiye, bir hizmete, bir 
duruma, bir fikre vs. vermiş olduğumuz 
değere göre ona karşı tutumumuz 
şekillenir. Marka, hedef kitle ile arada 
kurulan duygusal bir bağdır. Ürünlerin 
bir biçimi, şekli; hizmetin ise bir sunumu 
ve çeşitli özellikleri varken markanın 
kimliği ve kişiliği vardır. 

Marka kimliği; markayı tanımlayan ve 
diğerlerinden ayrıştıran görsel, sözel ve 
işitsel işaretlerin bütünüdür. Tüketicinin 
özellikle ilk algısını ve tercihini etkileyen 
en önemli faktördür. Marka kimliği, 
markayı farklı kültürlere pazarlayan 
ortak paydadır. Marka kişiliği ise insan 
kişiliklerinin idealize edilmiş hallerinin 
markaya uyarlanmış halidir. Bu anlamda 
bir marka samimi, sofistike, uzman, 
sert olabilir. Markalar soyuttur, yani 
onlara dokunamazsınız veya onları 
göremezsiniz. Bu nedenle insanların 
şirketlere, ürünlerine veya bireylere 
ilişkin algılarını şekillendirmeye 
yardımcı olurlar.
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PEKİ, MARKA İLETİŞİMİ 
DEYİNCE AKLINIZA NE 
GELİYOR? 
Marka iletişimi, marka ile insan 
arasındaki duygu transferidir. Etkin 
iletişim; farklı durumlara, farklı 
coğrafyalara, farklı kişilere göre farklı 
iletişim stratejileri kullanılmasını 
gerektirir. Etkin bir marka iletişiminde 
temel bir amaç vardır. Tüketicileri 
ve toplumu markayı sevmeye, satın 
almaya, tavsiye etmeye yönlendirmek 
için yaptıkları algı çalışmalarıdır. 
Pazarlama, reklam, halkla iletişim, 
fiyat, promosyon (özendirme), 
satış noktası, ürün yönetimi hepsi 
birer marka iletişim aracıdır. İdeal bir 
marka iletişiminde her şey “müşterinin 
zihninden” oluşturulan olumlu imajlar 
vasıtasıyla “benzersiz ve biricik bir 
yer edinme” üzerine kuruludur.
Markalama çalışmaları ile oluşan 
artı değer, sadece kişi ve kurumlara 
değil tüm sektöre ve dolayısı ile tüm 
topluma ilave değer katar.  Sektör 
içerisinde markalaşan kişi ve kurumlar, 
yeni iş fırsatları yaratır ve genişleyen 
networkleri ile sektörlerini de genişletme 
imkânını yakalar. Sağlık sektöründeki 
markalaşma da sadece bölgesel ve ulusal 
anlamda değil, küresel anlamda da daha 
güçlü olma fırsatı sunar. Markalaşma, 
iş birliklerinin artmasını desteklerken 
yeni girişimleri ve yeni hizmet alanlarını 
gündeme getirir. Ayrıca hizmet kalitesini 
artırır. Rekabeti güçlendirir. Tüketici 

beklentisi ile bireysel pro%llerde daha 
üst seviyeye taşınır ve bütünsel anlamda 
bir gelişimi sağlar. Markalaşma, hedef 
kitle üzerinde kalite ve güven duygusu 
yaratır. İşletmeye saygınlık kazandırarak 
daha yüksek bir %yatlama imkânı 
da sunar. Tescil edilmiş bir marka 
hem ulusal hem de küresel ölçekte 
rekabette güç kazandırmasının yanı sıra 
işletmelerin ticari haklarının koruma 
altına alınmasını da sağlar.

5 TEMEL ADIMDA 
MARKANIZI OLUŞTURUN
1. Hedef Kitlenizi ve Rakiplerinizi 

Araştırın 
Bir ticari markanın nasıl 
oluşturulacağına dair herhangi bir 
karar vermeden önce mevcut pazarı, 
yani potansiyel müşterilerinizin 
ve mevcut rakiplerinizin kimler 
olduğunu anlamanız gerekir.

2. Odağınızı ve Kişiliğinizi Seçin 
Markanızı özellikle başlangıçta 
herkes için her şey olacak şekilde 
kuramazsınız. Odağınızı bulmak ve 
markanızı oluştururken bunun diğer 
tüm bölümlerini bilgilendirmesine 
izin vermek önemli.

3.Markanızın İsmini ve Logosunu 
Belirleyin 
Marka kimliğinizin kişiliği, eylemleri 
ve itibarı, gerçekten pazarda isme 
anlam veren şeydir. Markanızı 
benzersiz, tanımlanabilir ve her 
boyutta çalışmak üzere ölçeklenebilir 

bir logo ile oluşturmalısınız. Eğer 
kişisel marka iseniz bu imzanız dahi 
olabilir.

4. Markanızın Görünümünü Seçin 
Bir isim ve logo belirledikten sonra 
marka tasarımınızı, markanızı görsel 
olarak nasıl temsil edeceğinizi; görsel 
tarzınızı, renklerinizi ve tipografinizi 
düşünmeniz gerekir.

5.Marka Hikâyenizi Oluşturun ve 
Bir Motto Belirleyin 
Bir marka hikâyesi, işletmenizin 
kim olduğunu ve neyi temsil ettiğini 
temsil eder. Müşterilerin markanızla, 
mağaza içinde ve çevrimiçi olarak 
sahip olduğu her etkileşim için zemin 
hazırlar. Akılda kalıcı bir motto, sahip 
olunması güzel bir varlıktır. Sosyal 
medya biyografilerinizde, web sitesi 
başlığınızda, kartvizitlerinizde ve 
çok az kelimenizin olduğu her yerde 
slogan olarak kullanabileceğiniz kısa 
ve açıklayıcı bir şeydir.

MARKA BİLİNİRLİĞİ
Kâğıt mendile hala birçoğumuz 
Selpak diyoruz değil mi? Sizce de bu 
marka, beklentilerin ötesine geçmemiş 
mi? Markalaşmak uzun soluklu bir 
yolculuktur. Öyle de olması gerekir. 
Gün olur devran döner, trendler de 
süreçler de değişir.  Ancak ve ancak 
güncele ayak uyduranın ayakta kaldığı 
bu süreçte nice markalar vardır ki, 
bugün esamesi okunmaz, yok olup 
gitmiştir. 
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Bu nedenle markalaşmada temel 
amaçların başında gelen konu, marka 
bilinirliğidir. Marka bilinirliği; bir 
ürün, hizmet ya da kişinin tüketici 
tarafından adıyla tanınma derecesini 
tanımlayan bir pazarlama terimidir. 
Marka bilinirliği yaratmak, yeni 
bir ürünü tanıtmanın veya eski bir 
markayı canlandırmanın önemli bir 
adımıdır. İdeal olarak, markanın 
bilinirliği o ürünü rakiplerinden ayıran 
nitelikleri içerebilir. Yüksek düzeyde 
marka bilinirliği sağlayan ürün ve 
hizmetlerin daha fazla satış yaratması 
muhtemeldir. Seçeneklerle karşı karşıya 
kalan tüketicilerin, tanıdık olmayan 
bir üründen çok, bilinen bir marka 
ürünü satın alma olasılıkları daha 
yüksektir. Tabi burada en önemli olan 
konu ise ne kadar tanındığından çok 
nasıl tanındığın konusudur. Bu sebeple 
marka bilinirliği çalışması hassasiyetle 
yürütülmesi gereken, stratejik bir 
iletişim sürecidir.
Marka bilinirliğini olabildiğince çabuk 
oluşturmanın en iyi yolu, yatırım 
ve emek ile birlikte doğru kitlelerle 
doğru şekilde markanız için en fazla 
görünürlüğü sağlayacak net ve akıllı bir 
stratejiye sahip olmaktır. 

ETKİN BİR MARKA 
BİLİNİRLİĞİOLUŞTURMAK 
İÇİN
1. Hedef Kitlenizi İyi Tanıyın 

Çoğu pazarlama faaliyeti burada 
başlar. Bir kitleye en iyi şekilde nasıl 
hitap edeceğinizi bilmek için, önce 
onları insan olarak tanımanız gerekir. 
Acı noktaları, sevinçleri, korkuları, 
ihtiyaçları, hayal kırıklıkları, 
arzuları, tercihleri... Ancak o zaman 
markanızın onların hayatlarını nasıl 
iyileştirebileceğini, hangi pazarlama 
mesajlarının onlara hitap edeceğini 
ve onların dikkatlerini çekmenin en 
iyi yollarını düşünmek için gerekli 
donanıma sahip olursunuz.

2. Marka Bilinirliği Performans 
Göstergelerinizi Belirleyin 
Marka mesajlarınızı geliştirdikten 
sonra, marka bilinirliği 
faaliyetlerinizin başarısını nasıl 
ölçeceğinizi bulmanız gerekir. Bu, 
temel performans göstergelerinin 
ayarlanması anlamına gelir.

3. İşletmeniz İçin Hede%i 
Kampanyalar Oluşturun 
Bir sonraki adım, gerçekten 
marka bilinirliği oluşturma işine 
başlamaktır. Peki, marka bilinirliği 
kampanyası nedir? Markanızın, 
ürünlerinizin, hizmetlerinizin ve 
değerlerinizin tanınmasını sağlamak 
amacıyla tasarlanmış bir iletişim 
sürecidir.

4. İletişim Kanallarınızı 
Çeşitlendirin 
Markanızı hedef kitlenize nasıl 
tanıtacağınıza karar verdikten 
sonra, onlarla hangi mecralarda 
iletişim kuracağınızın karar zamanı. 
Her marka için bazı kanallar 
diğerlerinden daha etkindir, bu 
tamamen sizin hedef kitlenizin 
özelliğine bağlıdır. Önemli olan 
hedef kitleniz ile buluşabileceğiniz 
en çok mecrada, en temel mesajınız 
ile buluşmanızdır.

5. Takip Edin ve  
Optimize Edin 
Marka bilinirliğinde yatırım 
getirisinin nasıl ölçüleceği, süreçteki 
bir sonraki adımdır. Her pazarlama 
kampanyası, maliyet etkinliği için 
optimize edilmelidir ve buna marka 
bilinirliği de dahildir. Yaptığınız 
çalışmaların satışlarınıza,

6.  tanınırlığınıza ve değerinize olan 
etkilerini gözlemleyip etkin adımları 
güçlendirmek sürekliliği artıracaktır.

 

Günümüz ticari dünyasında başarılı 
bir sağlık markası olmak için; insan 
davranışlarının nedenlerini bilmek, 
dijital dönüşüme hâkim olmak, 
büyük veriyi tanımlayabilmek gerekir. 
Sonrasında tüm süreçlere yaratıcı 
çözümler getirmek, hikâyeleştirme, 
oyunlaştırma gibi yöntemlerle 
müşteri deneyimi yaratmak gelir. 
Geleneksel marka anlayışı; marka 
yöneticilerinin markayla ilgili aldıkları 
satış ve pazarlama kararlarına göre 
markayı nasıl yönettikleri üzerine 
kuruluydu. İnternet ve sosyal medyanın 
yayılımı, küreselleşen dünya ile her 
şey gibi pazarlama dünyası da değişti. 
Günümüzde ürüne, satışa, pazara, 
fiyata odaklı pazarlama anlayışı 
yerine değere odaklı bir pazarlama 
dönemi başladı. Değeri yaratan şey de 
‘Deneyim’ oldu. Marka Deneyimi! 
Tüketicinin ya da alışverişçinin, 
markayla ilgili düşünceleri ve duyguları 
onun satın alım ve sadakat kararlarını 
etkileyen en önemli faktör oldu. Artık 
markalar marka yöneticilerinin değil, 
markayı kullanan insanlarındı. Odak, 
insan ve iletişim oldu yani.
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İnsanlar da empati, cömertlik, 
tevazu, esneklik, olgunluk gösteren; 
espri anlayışına sahip, karakter ve 
insaniyet sahibi markaları talep ve 
tercih etmeye başladı. İnsanların 
her şeyin ticari olmasına duyduğu 
nefretten, dürüst ve dolaysız bilgiye 
ulaşımı kolaylaştıran online kültürün 
yaygınlaşmasına kadar bir dizi 
faktör, tüketicilerin ilgisinin düz 
ve sıkıcı markalardan kişilik sahibi 
markalara doğru kaymasını sağladı. 
Tüketicilerin markaların kişilik sahibi 
olması beklentisinin ardında, ürün ve 
hizmetler hakkında ortada dolaşan 
sayısız kullanıcı yorumu, tavsiye, 
puan, rapor, bilgi sızıntısı yatıyor. 
Diğer yandan ‘şe'a(ık’ ‘iş dünyasının 
en önemli temalarından’ biri olmaya 
devam edecek gibi görünüyor. Artık 
herkesin her şeyden haberdar olduğu 
(tutum, fiyat, kalite, davranış vs.) 
ve dolayısıyla her şeyin potansiyel 
‘kusurlarının’ birileri tarafından 
ortaya çıkarılabileceği bir dünya var. 
Kusursuzluk, gerçekleşmesi olanaksız 
ve oldukça da tehlikeli olan bir 
hayaldir. Bir şeyler her zaman ters 
gidecektir. İşe, bunun önüne geçmenin 

imkânsız olduğunu kabul etmekle 
başlayın ve her zaman samimi olun.
Artık bir markanız var mı? O halde 
tüm bu belirttiğimiz gerçekler 
neticesinde sağlıklı bir marka yönetimi 
için 5 temel kriterden bahsedebiliriz;
İnsanları Şaşırtın! Onların dikkatini 
çekecek bir marka kimliğine ve 
kişiliğine sahip olun. Yaratıcı fikirler 
ile duygulara hitap edin.
İnsanlarla İletişim Kurun! 
Sadece kendinizi, hizmetlerinizi, 
farklılıklarınızı anlatan tek tara(ı 
bir iletişim kurmayın. Hedef kitleniz 
ile onların sorunlarını, isteklerini, 
heyecanlarını paylaşan interaktif bir 
iletişim kurgulayın.
Beklenti Yaratın! İnsanların 
markanızı seçmesi ve sizinle devam 
etmesi için onlara değer sağlayacak 
vaatleriniz olmalı. Ne olursa olsun o 
vaatleri yerine getirmek için iyi niyetli 
çabanızı onlara göstermelisiniz.
Tutarlı Olun! Markalaşmanın 
duygusal bir süreç yönetimi 
olduğunu asla unutmayın. Bu sebeple 
markanızın bütün iletişiminde 
markanın asıl sahibi olan tüketicilerini 

hayal kırıklığına uğratmamaya dikkat 
etmeniz gerekmektedir.
Hikâyenizi Yaşatın! Hikâyeler, 
insan iletişiminde güçlü bir araçtır. 
Araştırmalar, insan beyninin 
hikayelerin tanımlayıcı gücüne 
derinden etkileyen şekillerde tepki 
verdiğini göstermektedir. Marka 
hikâyenizi iletişiminize, iş yapışınıza 
ve yaşatacağınız deneyimlere 
yansıtırsanız insanlar da kendilerine o 
hikâyede bir rol bulacak ve markanızla 
kalpten kalbe, beyinden beyine sağlıklı 
bir ilişki kuracaklardır. 
Türk Sağlık Sektörü; Türkiye’nin 
jeopolitik konumu, genç ve kalabalık 
nüfusu, eğitimli ve kalifiye insan 
gücünün yeterliliği, sahip olduğu fiziki 
imkânlar, sahip olunan ekonomik 
potansiyel ve yüksek teşvikler ile 
küresel düzeyde güçlü marka kişiler 
ve firmalar çıkarabilecek güçtedir. 
İhtiyaç olan tek şey; tüm sektör 
paydaşları olarak bugünü kurtarma 
hede% ile değişimi yönetmek ve 
geleceği kurgulamak için değer odaklı 
markalaşma bakış açısına sahip 
olmaktır.








