




Geçtiğimiz yıl Eylül ayından beri ekonomide yaşanan olumsuzlukların getirdiği sert 
dalgalanmalar, işletme maliyetlerini akıl almaz şekilde artırdı. İşletmeler açısından 
bakıldığında; satış ve satın alma süreçlerinde maliyet muhasebesi yapabilmenin 
bir hayli zorlaştığı bu şartlarda, özellikle hızla artan enerji maliyetleri ve işletme 

giderleri ile bırakın dünyayla rekabet etmeyi, işlerimizi sürdürmek ve ayakta kalabilmek bile 
bir hayli zorlaştı. Diğer yandan, politika faizleri ile piyasada uygulanan reel faizler arasındaki 
tutarsızlık, finansmana erişimi giderek zorlaştırıyor ve insan adeta kime ve neye inanacağını 
şaşırıyor. 

Bir süredir ekonomi yönetiminin hem parasal konularda hem de iş hayatına yönelik 
aldığı kararların maalesef -testi kırıldıktan sonra- alınan pansuman mahiyetinde kararlar 
olduğunu gözlemliyorum. Büyük zorluklarla üretip yurtdışına ihracat yaparak döviz getiren 
firmalarımızın ihracat gelirlerinin bir kısmının (%40) Türk lirasına çevrilme zorunluluğu ile 
yine geçtiğimiz günlerde yayınlanan ve belirli bir dönemi kapsayan fiyat farkı kararnamesi de 
benzer mahiyette alınan palyatif kararlar şeklinde önümüze geliyor.

Elbette paramızın kıymetini hep birlikte koruyalım ancak tek başına bu geçici tedbirlerin 
yerine ortaya iktisadi temellerde yeni bir ekonomi programının konulması, ülkemizde 
hukukun üstünlüğünün egemen kılınması, demokratik standartların yükseltilmesi, 
kaynakların verimli kullanılması ve toplumsal barışın geliştirilmesi gibi politikalar 
geliştirilmesi inanın çok ama çok daha kalıcı sonuçlar getirecek; paramız ve ülkemiz 
güçlenecek, ülkemize olan güven mutlaka artacak ve yatırımların güvenli bir liman olarak 
tekrar ülkemize gelmesini kolaylaştıracaktır.

Diğer taraftan, her geçen gün artan en%asyonun yakıcı etkisi sadece iş dünyasının değil, 
ücretli çalışanların da en büyük sorunu haline geldi ve maalesef geçim sıkıntısı bazı sosyal 
problemleri de tetiklemeye başladı. Allah sonumuzu hayır eylesin, zira bu şartlar altında 
özellikle büyük şehirlerde yaşayanları çok daha büyük zorlukların beklediği gerçeği insanın 
içini acıtıyor. Temennim, bir an evvel tüm bu zorlukların üstesinden gelebileceğimiz çözümler 
üretmek ve kolektif aklı çalıştırmak konusunda daha fazla geç kalınmamasıdır. Aksi halde 
etkisi uzun yıllar sürecek ve bedelini gelecek nesillerin ödeyeceği ekonomik zorluklarla karşı 
karşıya kalmak kaçınılmaz görünmektedir.

Geçtiğimiz haftalarda yapılan TÜMDEF Olağan Genel Kurulu’nda yeniden Genel Başkanlığa 
seçilen değerli meslektaşım Sayın Kemal YAZ ve yeni Yönetim Kurulu Üyelerini tebrik 

ediyor, ülkemize ve endüstrimize hayırlı olmasını diliyorum.

Bu vesileyle; Ulu Önderimiz Gazi Mustafa Kemal Atatürk’ün gençliğimize 
armağanı olan 19 Mayıs Atatürk’ü Anma, Gençlik ve Spor Bayramı’nı 

kutluyor, sağlık, huzur ve bereketli işler 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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Teoride bildiklerini pratikte 
uygulamaya öğrenme 
döngüsü denir. Öğrenme 
döngüsündeki aşamalara 

aynı zamanda ‘farkındalık evreleri’ 
de diyebiliriz. Bu yüzden bilginin 
tekrarı değil, transferi ve yeniden 
yapılandırılması önemlidir. Yani bilgiyi 
anlamlı hale getirmek kişinin teoride 
bildiklerini pratikte uygulamasına 
yardım eder. Teori ve pratiğin 
ilişkisindeki insanların yeterlilik 
hislerine bir göz attığımızda aşağıda 
belirttiğim aşamaları deneyimliyoruz; 
Bilinçsiz Yetersizlik: (Bilmediğimizi 
bilmiyoruz) Bilmediği konularda 
insanlar uygulama yapamaz.  
Bilinçli Yetersizlik: (Bildiğimizi 
bilmiyoruz) Bu aşamada beceriyi 
öğrenme süreci başlar. 
Bilinçli Yeterlilik: (Bildiğimizi 
biliyoruz) Beceriyi öğrenme süreci 
devam etmektedir.
Bilinçsiz Yeterlilik: (Bilmediğimizi 
biliyoruz) Bu aşamada becerilerimiz 
alışkanlık haline dönüşmüş ve 
otomatikleşmiştir. 

$0$&,0,=�´%ñ/ñ1d6ñ= 
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Yukarıda saydığım aşamaları bir 
örnekle inceleyelim. Diyelim ki 
araba kullanmaya karar verdiniz, 
çünkü kendi başınıza seyahat etmek 
istiyorsunuz. Yani güçlü bir uyaranınız 
var ancak araba kullanmayı öğrenmek 
için çaba sarf etmek zorundasınız. 
Sürüş sırasında hatalar yaparsınız; bu 
ikinci aşamada ödediğiniz bedeldir. 
Sonunda ehliyet alırsınız ancak hala 
sürüşünüzde endişelisiniz. Araca 

sürekli konsantre olmak zorundasınız 
ki bu da üçüncü aşamadır. Zaman 
içinde sürüşünüz otomatikleşir. 
Artık hareketlerinizde herhangi bir 
bilinçli çaba yoktur. Araba kullanırken 
müzik dinleyebilir, başka biriyle 
konuşabilirsiniz. İşte şimdi bilinçsiz 
yeterlilik aşamasına (amacınıza) 
ulaştınız demektir.
Teori ile pratiğin ilişkisini ve dahi 
bilinçsiz yeterlilik seviyesini tıbbi 
cihaz sektörü özelinde ele aldığımızda 
esasen ibret alınacak sonuçlarla 
da karşılaşabiliriz. Zira yukarıda 
örneklediğimiz ve bilinçsiz yeterlilik 
seviyesine ulaşana kadar geçirdiğimiz 
evreler son yıllarda sektörümüzün 
yaşadığı travmalarla ne kadar benzer. 
Aslında teorisi yasalarla belirlenmiş, 
kanun ve yönetmeliklerle sınırları 
çizilmiş metotlarla iş görmeye 
niyetlenmişken pratikte yaşanan 
öğrenme döngüsüne baktığımızda, 
neredeyse kaybetme döngüsüne 
çevrilmiş durumda olduğunu 
görmekteyiz. 
Her geçen gün daha büyük bir 
heyecanla sağlık alanında hizmetlerini 
sürdüren sektör paydaşlarımız tam 
da ‘bilinçsiz yeterliliğe” ulaştığını 
zannederken teorinin pratiğe 
dönüşünde yapılan müdahaleler, 
tek tara&ı palyatif uygulamalar bizi 
yeniden öğrenmeye ve aynı zorluklarla 
yeniden boğuşmaya mecbur bırakıyor.
Burada esas mesele bundan 
sonra ne olacağı, sektörün değer 
önerilerinin nasıl şekilleneceği, 
kamunun sağlık hizmetleri 
alanındaki egemen konumunun 
devam etmesi ve bu hâkim konumla 
tıbbi cihaz endüstrisinin bu denli 
değersizleştirilmesi daha ne kadar 
devam edecek? 
Yaklaşık 2,4 Milyar USD pazar 
büyüklüğü ile toplam 417 Milyar USD’ 
lik dünya tıbbi cihaz pazarının % 0,6 
‘sını teşkil eden Türkiye tıbbi cihaz 
sektörünün katma değeri yüksek 
üretim ve yerli malına sağlanacak 
güvenle hem ülkemizde hem dünyada 
yapacak daha çok işi olduğunu 
anlamamız gerekiyor.
Türkiye’de 2021 yılında 250 Milyar 
TL olarak gerçekleşen sağlık 
harcamalarının 2025 yılında 490 
Milyar TL olarak gerçekleşmesi 
öngörülüyor. Bugünkü verilerle yola 

UĞUR MUMAY 
ugur.mumay@seis.org.tr
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çıkacak olursak, sağlığa harcanan 
bütçenin içerisinde tıbbi cihaza 
harcanan %13’lük payına bakıldığında 
ülkemizde tıbbi cihaz bütçesinin 
artırılması yönünde çalışmaların bir an 
evvel başlatılması gerekiyor.
Diğer yandan 2021 yılında kişi başına 
düşen sağlık harcaması 3 bin TL iken 
bu rakamın 2025 yılında 5,6 bin TL 
olarak gerçekleşmesi öngörülüyor.
Tüm bu veriler ışığında, geçtiğimiz 
mart ayında yayınladığımız ‘Tıbbi 
Cihaz Sektör Raporu’ ve ‘Türkiye 
Tıbbi Cihaz Sektöründe Gelecek 
Dönem Sivil Toplum Yapılanması 
Raporu’ hem kamunun hem de 
mesleki sivil toplum kuruluşlarının 
referans alması gereken en önemli 
kaynaktır. Bu vesileyle bahsime konu 
bu raporlar ekseninde en kısa zamanda 
Sendika ve Federasyonumuzun 

çağrısıyla bir çalıştay yapılması için 
çağrımı tekrar etmek istiyorum.

.$08�9(�6(.7g5�ñï%ñ5/ñòñ1(� 
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Bugün ve yakın gelecekte özellikle 
üreticilerimiz başta olmak üzere tüm 
tıbbi cihaz sektörünün masasında 
zorlayıcı bir kural olarak duran MDR ve 
klinik araştırmalar konusunda İstanbul 
İl Sağlık Müdürlüğü, İSEK ve MASSİAD 
iş birliğini, kamu ve sektör ilişkilerinin 
çok özel bir örneği ve bir kilometre taşı 
olarak görüyorum. 
İstanbul İl Sağlık Müdürümüz Prof. Dr. 
Kemal Memişoğlu ve İl Sağlık Müdür 
Yardımcısı Uz. Dr. Hasan Basri Velioğlu 
başta olmak üzere İSEK Başkanımız 
Prof. Dr. Cengizhan Öztürk, Massiad 
Başkanı Celal Sadrettin Dai ve İstanbul 

Sanayi Odası Tıbbi Cihaz Meslek 
Komitesi Başkanımız Fevzi Akif 
Tolga Sözen beyefendiler ile uzun 
süredir onlarla birlikte çalışan özverili 
ekiplerini gönülden kutluyorum. 
Malum marifet iltifata tabidir! Bence, 
zorluk derecesi böylesine yüksek 
bir konuda adeta gövdesini taşın 
altına koyan, teoriden pratiğe zaman 
harcayan ve entelektüel birikimiyle 
var olan herkesi tarih minnetle 
hatırlayacaktır.
Hazır bilinçsiz yeterlilik seviyesine 
ulaşmışken hem endüstrimizin hem 
de tıbbi cihaz şirketlerinin geleceği için 
bilgi temelinde ve kolektif akıl eşliğinde 
çözümler üretmeye devam etmeliyiz.
Birlikte mümkün.!
Bir sonraki sayımızda buluşmak 
dileğiyle, sağlıcakla kalın.
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OØECFGNGUK��UCüNČüČP�
FKLKVCN�CNV[CRČUČ��VGMPQNQLKM�
FQPCPČOČ�XG�PKVGNKMNK�KPUCP�
IØEØ�KNG�UCüNČM�JK\OGVNGTKPKP�
IGNGEGüKPG�KNKĵMKP�ÃQM�FGüGTNK�
FGüGTNGPFKTOGNGTFG�DWNWPFW�
XG�DW�ÃGTÃGXGFG�VČDDK�EKJC\�
UGMVÒTØPØP�ÒPGOKPG�FCKT�
OGUCLNCT�XGTFK�

Q  Sayın Memişoğlu öncelikle Seis 
Aktüel dergimize konuk olmayı 
kabul ettiğiniz için teşekkür 
ederiz. İstanbul İl Sağlık 
Müdürlüğümüzün tarihçesi, 
sorumluluk alanları ve teşkilat 
yapısı ile ilgili bizimle biraz bilgi 
paylaşabilirmisiniz ?

Cumhuriyetin kurulmasından 
önce “Sıhhiye Umum Müdürlüğü” 
olarak hizmet veren İstanbul Sağlık 
Müdürlüğü, Cumhuriyetin kurulması 
ile birlikte; “Sıhhat ve İçtimai 
Muavenet Müdürlüğü” olarak hizmete 
başladı. İstanbul’da artan nüfus ve 
gelişen teknolojiye paralel olarak 
sağlık teşkilatı da aynı hızla büyüdü. 
Günümüzde İstanbul’daki sağlık 
kuruluşları birer sağlık merkezi haline 
gelerek dünya standartlarında, bazı 
noktalarda ise dünya standartlarının 
üzerinde tesislere dönüştüler.
İstanbul kendi nüfusunun yanı sıra, 
ülkenin tamamı dahil, Avrupa ve Orta 
Doğu ülkelerinden, özellikle ikinci ve 
üçüncü basamak sağlık kurumlarına 
hasta başvurusu almaktadır. Böylece 
İstanbul’un sağlık kurumlarının 
hitap ettiği hasta sayısı gün geçtikçe 
katlanarak artmaktadır. İstanbul’un 
sağlık konusunda cazip bir merkez 
haline gelmesindeki en büyük etken, 
sağlık çalışanı bilgisi, nitelikli insan 
gücü ile birlikte hastane ve hizmet 
kalitesinde sağlanan kapasite ve nitelik 
artışıdır.
Bu bağlamda, İstanbul Sağlık 
Müdürlüğü’nün temel amacı; kamu 
ve özel tedavi kurumları, üniversite 
hastaneleri, ilaç sektörü, tıbbi malzeme 
tedarikçisi, sağlık sektörü üreticileri 
de dahil olmak üzere bütüncül ve eşit 
bir yaklaşımla verilecek, sağlık hizmeti 
kalitesinin artırılması ile hizmet 
sunan kurumların koordinasyonunun 

sağlanması ve kolay ulaşılabilir 
olmasıdır. Ayrıca, ayaktan tanı 
ve tedavi merkezlerinin kalite ve 
niteliğinin artırılması çalışmaları da 
devam etmekte olup hızlı ve kaliteli 
sağlık hizmetini insan merkezli olarak 
sunmak, sunulan hizmetin kalitesini 
artırmak ve hizmetin ulaşılabilirliğini 
sağlamak tüm Sağlık Müdürlüğü 
çalışanlarının temel hede$dir.
Teşkilat Şeması şu şekildedir:
İstanbul İl Sağlık Müdürüne bağlı; 
Sağlık Hizmetleri Başkanlığı, Acil 
Sağlık Hizmetleri Başkanlığı, Halk 
Sağlığı Başkanlığı, Destek Hizmetleri 
Başkanlığı, Personel Hizmetleri 
Başkanlığı, İlaç ve Tıbbi Cihaz 
Başkanlığı,  6 bölgeyi kapsayan Kamu 
Hastaneleri Hizmetleri Başkanlığı 
olmak üzere toplamda 12 Başkanlık 
bulunmaktadır. 

Q  Son iki yıldır tüm dünyayı etkisi 
altına alan korona virüs ile 
ilk günden itibaren yoğun bir 
mücadele içerisinde olduğunuzu 
biliyoruz. Bu mücadeleyi 
kolaylaştıran veya zorlaştıran 
unsurlar neler oldu? Nasıl bir 
deneyimdi? İstanbul’da bu 
mücadelenizde gelinen son 
durum nedir?

Pandemi gibi bulaşıcı hastalıklarla 
mücadelede ve salgının yönetilmesinde 
en önemli araçlardan biri güçlü 

bir sürveyans sistemidir. Nitekim 
Türkiye, salgının seyrini anlık olarak 
takip edebildiği dijital sürveyans 
sistemleri ve altyapısı ile sağlık 
politikalarında yapılan yatırımların 
ve bilişim çalışmalarının ne denli 
önemli olduğunu ve sağlık alanındaki 
başarısını ulusal ve uluslarası 
platformalarda göstermiş ve bilişim, 
teknolojik alt yapı, sağlık stratejileri, 
yönetimi, sunumu, toplumsal uyumu 
pandemi sürecini yönetsel olarak 
kolaylaştırmış ve  tüm dünyaya örnek 
olmuştur. 
Covid-19 pandemisi ile mücadelede ilk 
ve en önemli bilişim sistemlerinden 
biri de Filyasyon ve İzolasyon Takip 
Sistemi (FİTAS)  uygulamasıdır. Bu 
uygulama ile üçer kişilik gruplardan 
oluşan $lyasyon ekipleri sayesinde, 
vaka ortaya çıkar çıkmaz vaka ve 
vakanın temaslılarına ulaşılıp, yapılan 
$lyasyon işlemleri sonucunda oluşan 
sağlık verisinin FİTAS sistemine 
girişleri yapılarak, bu sayede $lyasyon 
işlemlerinin etkin, verimli ve izlenebilir 
olması sağlandı.
İlimizde pandemi çalışmaları 
kapsamında, 16.03.2020 tarihinde 
Covid Koordinasyon Kurulu 
kurularak, yaklaşık 5.500 kişilik sağlık 
personelinin dahil edildiği, ortalama 
2.000 $lyasyon ekibi oluşturuldu ve 
yaklaşık 5.500.000 $lyasyon sayısına 
ulaşıldı. Pandemi sürecinde toplam  
yaklaşık 1.500.000 kişiye ilaç tedarik 
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edildi ve birçok hastamızın ilacı evinde 
kendisine $lyasyon ekiplerimizce teslim 
edildi. Pandemi başlangıcında günlük 
PCR Test kapasitesi ortalama 1.000 
test seviyesinde iken, yaklaşık 180.000 
test kapasitesinin üzerine çıkarıldı ve 
01.05.2022 tarihi itibariyle toplam 
yaklaşık 35.500.000 kişiye PCR testi 
yapıldı.
Müdürlüğümüzce salgın sürecinde; 
sağlık çalışanlarına yönelik oluşabilecek 
ruhsal sıkıntı ve problemlerin 
çözümü için Ruhsal Destek Programı 
geliştirerek kısa adı KORDEP olan 
“Korona Virüs Online Ruhsal 
Destek Programı” nı hayata 
geçirilmiştir. Korona virüsten etkilen/
etkilenmeyen, karantina nedeniyle 
evde kalmak zorunda olan genç/yaşlı 
aktivite düzeyi düşük/yüksek, sağlıklı/
sağlığı bozulmuş bireyler, kronik 
hastalıkları olan hastaneye ulaşamayan 
vatandaşlarımız için “Korona virüs 
Tele Rehabilitasyon Destek 
Programı” (KOREH) oluşturulmuştur. 
İzolasyon sürecinde olup sağlık 
tesisine gidemeyen ve uzaktan sağlık 
hizmeti talep eden ortalama 6.500 
vatandaşımızın görüntülü görüşme ile 
ilgili branş hekimlerince muayenesi 
sağlanmıştır.
Salgınla mücadelenin en önemli 
kahramanları sağlık çalışanlarımızdan  
izolasyonu gereken  takribi 7.500 
personelimize, vatandaşlarımızdan 
konaklama hizmeti almalarını sağladık. 
Covid-19 pandemisinin başlangıcından 
itibaren ülkeler kapasiteleri ve mevcut 
sağlık altyapılarının durumuna 
göre değişik stratejiler yürüttüler. 
Ülkelerin birçoğunun pandemi sürecine 
hazırlıksız bir şekilde ve mevcut 
kapasite yoksunluklarıyla yakalandığı 
görüldü. Covid-19 salgınında, 
Türkiye’de hastane bahçesinde tedavisi 
yürütülen bir hasta görmedik ama 
dünyanın bir çok ülkesinde bunlar 
yaşandı.
İstanbul’da  yaklaşık 30.000.000 
doz aşı yaptık; engelli, sağlık 
tesisine ulaşamayan ve 70 yaş üstü 
vatandaşlarımızı evinde aşıladık. 
Salgının ilk sürecinden bu yana her 
zaman üzerinde durduğum bir husus 
var, “Kişisel Tedbir ve Toplumsal 
Uyum”. Toplumumuzun sağduyulu 
yaklaşımı ve uyumu için başta 
halkımıza ve gece gündüz demeden 

büyük fedakarlıklarla hizmet veren 
sağlık çalışanlarımıza teşekkür etmek 
istiyorum.  2022 yılının salgın süreci 
açısından, daha çok yönetimsel 
tedbirler dışında, kişisel tedbirlerin 
etkili olacağı bir süreç olduğunu 
düşünmekteyim. Pandemi bize 
“hastalıklardan korunmanın” önemini 
öğretti. Covid-19 hastalığının risklerini 
gören toplumumuz, kendini korumayı 
ve hastalıklardan nasıl korunacağını 
öğrendi. Bu büyük bir sağlık eğitimi 
oldu toplum için. Yeni bir salgın olursa 
ya da başka hastalıklarla ilgili ne 
yapacağımızı öğrendiğimiz bir süreç 
geçirdik. Sağlıklı beslenme, $ziksel 
aktivite, bağımlılıktan uzak durmanın 
önemini bir kez daha anladık.

Q  Son yıllarda yapılan modern 
hastane yatırımları sayesinde 
hem yatak kapasitesi hem 
de hizmet kalitesi arttı. Bu 
bağlamda İstanbul’da sağlık 
yatırımları ve gelecek vizyonu 
nasıl şekilleniyor? Tıbbi 
cihaz parkuru yeterlimidir? 
İyileştirme alanları  halen 
varmıdır?

Cumhurbaşkanımızın liderliğinde, 
son 5 yılda İstanbul’da 26  hastane 
hizmete açılmıştır. Bu hastanelerin 
hepsi tek kişilik ve çift kişilik özel 
odalı ve tam kapasiteyle çalışan 
hastanelerdir. İstanbul’da 40.746 
yatak kapasitesi, 46.453’e çıkarıldı. 
Pandemi süreci devam ederken son 
1,5 yılda 9 kamu hastanesi hizmete 
açılarak, yatak kapasitesi 8.500 
artırılmıştır. Bu yatakların 3000’i 
yoğun bakım yatağıdır. Bu hastaneler 
dijital altyapısı, son teknoloji ile 
donatılmış ve insan gücü ile beraber 
hizmete sunulan projelerdir. Koruyucu 
sağlık hizmetleri ile teşhis, tedavi 
ve rehabilitasyon hizmetlerinin bir 
arada verildiği, bireylerin hizmete 
kolayca ulaşabildikleri, 1. Basamak  
52 Aile Sağlığı Merkezimiz hizmete 
açılmıştır. Yakın zamanda Avrupa’nın 
en büyük ve en kapsamlı 620 yataklı 
İstanbul Bahçelievler Fizik Tedavi ve 
Rehabilitasyon Eğitim ve Araştırma 
Hastanesi’ni hizmete açacağız. 
Türkiye’nin artık eski Türkiye 
olmadığını bilmemiz, Devletimizin 
gücünü konuşmamız gerekiyor ve bizim 
de bu konuda mütevazi olmamamız 

gerektiğini düşünüyorum. İstanbul’u; 
nitelikli insan gücü, teknolojik 
donanım, dijital altyapı, sağlık bilimleri 
ve hizmetleri anlamında “Dünyanın 
Sağlık Başkenti” yapma hede$ ile 
ilerlemekteyiz.
1. Göztepe Prof. Dr. Süleyman Yalçın 

Şehir Hastanesi-758 yatak, 
2. Prof. Dr. Cemil Taşçıoğlu Şehir 

Hastanesi -749 yatak, 
3. Başakşehir Çam ve Sakura Şehir 

Hastanesi -2682 yatak, 
4. Kartal Dr. Lüt$ Kırdar Şehir 

Hastanesi-1072 yatak, 
5. Sancaktepe Prof. Dr. Feriha ÖZ Acil 

Durum Hastanesi-1008 yatak, 
6. Yeşilköy Prof. Dr. Murat Dilmener 

Acil Durum Hastanesi -1008 yatak, 
7. Seyrantepe Devlet Hastanesi -684 

yatak
Bu bağlamda Devletimizin; düşük 
teknoloji seviyesindeki tıbbi cihazlar 
yerine, “Yerli Üretim ve Milli 
Üretim” vurgusuyla üretime verdiği 
destek aşikârdır. Tıbbi cihaz alanında 
dünya standartlarında üretim 
yapabilecek bir altyapı ve kapasiteye 
sahip bir ülkeyiz. Her zaman söylediğim 
bir şey var; üniversitelerimiz ve 
kıymetli hocalarımızla iyileştirme 
alanlarımızda yapılacak üretim 
adımlarında, kolektif akılla ilerlemeli 
ve interdisipliner yaklaşım ile 
bilim dalları arasındaki iş birliğinin 
entegrasyona dönüştürmelidir. Böylece 
kullanmadığımız kurulu kapasiteyi 
harekete geçirmeliyiz. Sancaktepe Prof. 
Dr. Feriha Öz Acil Durum Hastanesi 
ve Yeşilköy Prof. Dr. Murat Dilmener 
Acil Durum Hastanesi tam teşekküllü 
hastaneler ve ameliyathaneleri, 
tomogra$leri, anjiyo cihazlarıyla 
toplumumuzun sağlık ihtiyaçları için 
Covid-19 hastalarının yanı sıra diğer 
hastalar da alınmaya başlanmıştır.
Türkiye’nin ihtiyaç duyduğu ileri 
teknoloji sağlayacak adımların 
atılması için gerekli çalışmaları 
Cumhurbaşkanlığımızın liderliğinde, 
Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı ve 
Sağlık Bakanlığımız yürütmektedir. 
İnanıyorum ki; yeterli insan gücü, 
personel eğitimleri ve yerli üretime 
verilen destek, kurumsal kapasiteye 
ve insan kaynağına yapılan yatırım, 
kamuya ve toplum sağlığına önemli bir 
hizmet ve katkı olarak ileri nesillere 
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kadar gidecektir. 

Q  Sizce 2022 yılında sağlık 
konusunda ülkemizi neler 
bekliyor?

İstanbul için “Sağlığın Başkenti” 
diyoruz, çünkü İstanbul hem jeopolitik 
konumu hem de demogra$k yapısı 
ile dünyanın kavşak noktasıdır. Bu 
nedenle sağlık hizmeti verirken 
aslında birçok dünya ülkesine de 
sağlık hizmeti sunmaktayız. Tarihi 
çok eskilere dayanan sağlık turizmi, 
günümüz küresel dünyasında rekabet 
edilen bir sektör haline gelmiştir. 
Bugün dünyanın en büyük ülkeleri diye 
nitelendirdiğimiz ülkeler dahi ülkemize 
sağlık hizmeti almaya gelmektedir. 
Son bir yılda sağlık turizmi ve turistin 
sağlığı kapsamında İstanbul’da 
hastanelerimize, yaklaşık 1.000.000 
(bir milyon) hasta başvurmuştur. 
Bu rakam bize, Türkiye’nin sağlık 
hizmetindeki kalitesi ile beraber 
sağlık vizyonunun geniş coğrafyalara 
kadar uzandığını ve hizmet verdiğini 
göstermektedir. 

Türkiye; teknolojik donanımı, 
insan gücü ve bilim adamları ile 
dünyayı etkisi altına alan Covid-19 
pandemisinde gücünü tüm dünyaya 
ispat etmiştir. Dünyada aşısını üreten 
9. ülkeyiz. 2009 yılında kurulan 
aşı takip sistemi uygulaması ile 
Covid-19 salgını sürecinde aşıların 
üretim aşamasından dağıtımına 
kadar tüm süreç başarılı bir şekilde 
yönetilmiştir. Türkiye, “Yerli ve 
Milli Üretim“ hede&erinde “Sağlık” 
alanında önemli adımlar atarak son 
20 yılda dijital dönüşümün önemini 
göstermiş ve böylelikle geleceğe dair 
gelişim hede&erinde önemli kilometre 
taşlarından birini oluşturmuştur. 
Bununla birlikte; nitelikli insan gücü, 
dijital altyapısı, teknolojik donanımları 
ile Türkiye, sağlık alanında dünyanın 
parlayan yıldızı olacaktır.
Bilhassa; yerli ve milli üretimde sürekli 
iyileşmeye önem veren ülkemizde 
değer verilmesi gereken en önemli 
unsur; nitelikli personeldir. Pandemi 
sürecinde, mühendislerimiz bir araya 
gelerek, 45 günde solunum cihazı gibi 
hassas bir cihazı üreterek milletimizin 

hizmetine sundu. Türkiye sağlık 
bilgisinde çok kıymetli hekimlere sahip 
ve bizim teknolojik altyapımız ile kriz 
zamanları dışında da sağlık bilgisi  
üretmemiz gerekmektedir. Gelecekte 
oluşacak tıbbi teknolojik gelişmelerin 
çok daha önem kazanacağını ve bu 
noktada ise yapay aklın oldukça 
önemli olacağının unutulmaması 
gerekmektedir. Bizler, teknolojinin 
öncüleriyiz, gençlerimiz ise liderleri 
olacaktır. Bu nedenle, gençlerimizin 
özellikle bilişim ve teknoloji 
alanında desteklenmesi gerektiğini 
düşünmekteyim.

Q  Yeni tıbbi cihaz yönetmelikleri 
(MDR) kapsamında tıbbi 
cihaz sektör temsilcileri ile 
Müdürlüğünüz arasında yoğun 
temaslar yürütülüyor, bu 
çalışmalar hangi aşamadadır?

Tıbbi Cihaz Yönetmeliği kapsamında; 
hastalar, kullanıcılar ve diğer kişiler için 
sağlığın yüksek seviyede korunmasını 
esas alarak, tıbbi cihazlar için yüksek 
kalite ve güvenlik standartları 
belirleyerek, insan kullanımına 
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yönelik tıbbi cihazların ve bunların 
aksesuarlarının piyasaya arz edilmesi, 
piyasada bulundurulması veya hizmete 
sunulması amaçlanmakta olup bu 
doğrultuda geliştirilecek medikal 
cihazların kullanıcı ve üretici arasında 
iş birliği oluşturarak kullanıcının nihai 
amacına  yönelik,  Müdürlüğümüze 
bağlı sağlık tesislerimizde görevli 
hekim, hemşire, mühendis ve diğer 
sağlık profesyonellerinden oluşan ekip 
ile MDR eğitim süreçlerine başlandı.

Q  Deloitte işbirliğinde hazırlanan 
ve geçtiğimiz Expomed Fuarı’nda 
lansmanı yapılan Tıbbi Cihaz 
Sektör Raporu hakkındaki 
değerlendirmelerinizi, görüş ve 
önerilerinizi alabilirmiyiz?

Tıbbi cihaz sektörü dinamik bir 
sektör olarak tüm dünyada, özellikle 
son yıllarda sürekli büyüme gösterek 
en hızlı gelişen sektörler arasında 
yerini aldı. Sektörü daha yakından 
tanımamıza, gelişimini izlememize 
ve değerlendirmemize imkan 
sağlayacağını düşündüğüm Tıbbi 
Cihaz Sektör Raporu, sektör 
konusunda yapılacak daha detaylı 
araştırmalar için de bir ön çalışma 
ve referans kaynağı olacaktır. Tıbbi 
Cihaz Sektör Raporu’nda; Türkiye’de 
tıbbi cihaz pazarı satın alımların 
%70’inin kamu tarafından yapıldığı ve 
kamu alımlarının da %67’ sinin Sağlık 
Bakanlığı’mıza bağlı hastaneler için 
yapıldığı görülmektedir. Bu bağlamda, 
hızlı bir şekilde dijitalleşen dünyaya 
entegre olmakla birlikte, devletimizin 
yaşanan bu dijital dönüşüme son 
yıllarda çok ciddi yatırım yaptığının 
bilinmesi gerekmektedir. Yerli ve 
milli üretim olan TURKOVAC aşısının 
da sergilendiği Expomed Fuarı’nda, 
Türkiye’nin sağlık endüstrisi için 
önemli bir pazar olduğu, satın alım 
gücü, kültürel ve ticari bağlarının 
gelişiminin küçümsenmeyecek 
boyutta olduğu bir kez daha  
kanıtlamıştır. Sağlık turizmi, genç 
ve sağlıklı kalma trendleri, büyüyen 
diş sağlığı ve kozmetik diş ve diğer 
diş operasyonlarının artması da 
Türkiye’deki sarf malzeme talebini 
etkileyecektir. Yerli ve milli üretim 
politikaları kapsamında; Türk menşeili/
markalı ürünlere yönelik kullanıcı 
algısının iyileştirilmesine yönelik 
stratejik planların oluşturulması ve 
uygulamaya geçilmesi gerekmektedir. 

Q�Devlet Malzeme O%si Sağlık 
Market uygulaması kapsamında 
sağlık kurumları adına alımı 
yapılan tıbbi sarf malzemelerle 
ilgili hastanelerinizde yaşanan 
sorunlar var mıdır?

Devlet Malzeme O$si Sağlık Market’in 
kurulma amacı; sağlık tesislerinin ilaç 
ve tıbbi malzemeye erişiminin hızlı ve 
uygun $yatta olmasıdır. İlgili sağlık 
tesisi Sağlık Market’e girerek acil 
ihtiyaç duyduğu malzemeyi seçerek, 
ülkenin neresinde olursa olsun hızlıca 
alımını sağlamaktır. Sağlık Market 
uygulamasında hastanelerimizin 
ihtiyacına binaen talep ettikleri 
malzemeleri bulundurmaktadır. 
Bakanlığımız, sektörün güncel 
sorunlarına değinmekte ve çözüm 
odaklı yaklaşmaktadır.Tabii ki 
çözülmesi gereken bazı sorunlar olduğu 
malumunuzdur, ancak işleyişteki 
bir takım eksikliklerin düzeltilmesi 
durumunda daha ideal bir sistem 
olacaktır.

Q  Tıbbi Cihaz Sektörü’ne vermek 
istediğiniz mesajlarınızı 
öğrenmek isteriz?

Covid-19 pandemisi ile tıbbi 
cihazlara erişimin önemi bir kez daha 
anlaşılmış oldu. Dolayısıyla tıbbi cihaz 
sektöründeki üretim aşamaları ve 
ön hazırlık sürecinin ne denli önem 
taşıdığını hepimize bir kez daha 
gösterdi. Bu süreçte, insana ve toplum 
sağlığına hizmet için  hastalarımızın  
ve sağlık çalışanlarımızın tedavi 
ve teşhiste ihtiyaç duydukları tıbbi 
cihazlara erişimin sağlanması yönünde 
büyük özveri gösteren siz değerli sektör 
temsilcilerine ve üreticilerimize bir kez 
daha teşekkür ederim. 
Tıp biliminin neredeyse insanlık tarihi 

kadar uzun bir geçmişinin olması, 
bilhassa tıbbi cihaz sektörünün 
gelişiminde önemli rol oynamıştır. 
Özellikle bu yüzyılın son çeyreğinde 
görülen tıbbi teknolojilerdeki 
gelişmeler; teşhis, tedavi ve 
rehabilitasyon amaçlı çok sayıda 
cihazın geliştirilmesi, kullanıma 
sunulması ile belirli hastalıkların 
tedavisinde önemli başarılar elde 
edildiği görülmüştür. Kısaca, teknolojik 
gelişmelerin sağlık alanını yeniden 
şekillendirdiğini söyleyebiliriz. Bu 
bağlamda; tıbbi  cihaz üretimindeki 
geniş ürün yelpazesi içinde bulunan 
nitelikli personel portföyüne; üretim 
ve Ar-Ge çalışmalarında bilim üreten 
“hekimlerimizin” yer almasıyla, hem 
sektörel hem de bilimsel birikimlerle 
bilişim ve teknolojik alanda sağlık 
sistemine ve tibbi cihaz sektörüne  
daha verimli bir iş sistematiğini 
getireceğine inanıyorum.
Tıbbi cihaz sektörünün, Devletimiz ve 
kullanıcı kurumlarca desteklenmesi 
ve özellikle ulusal ve uluslarası 
yatırımcıların bu alana yönlendirilmesi 
gerektiğini düşünüyorum.

Q  Bu röportajımız vesilesiyle 
Türkiye İşveren Sendikaları 
Konfederasyonu’nun önemli 
bir üyesi olan Sağlık Endüstrisi 
İşverenleri Sendikamızın 
(SEİS) resmi yayın organı 
olan Seis Aktüel dergimizle 
ilgili düşüncelerinizi de 
öğrenebilirmiyiz?

Dünyanın değişim sürecini hep birlikte 
takip ediyor ve yaşantımızın her 
alanında bu değişimi hissediyoruz. 
İnovatif çalışmalara değinirken, 
sektörler arası iletişim köprülerini 
doğru ve açıkça ifade etmek gerekir. 
Okuyucu kitlesi belirlenirken, 
okuyucuya vizyon katacak dolulukta 
olması ve devamlılık arz etmesi için 
en önemli unsur iletişim dilinin aynı 
olmasıdır. Okuma kültürünün dahi 
değişime uğradığı bu süreçte, basın 
ve yayın sektörünün açık, dürüst 
ve anlaşılabilir olması gerektiğini 
düşünmekteyim. Bu süreçte, 
kendi alanlarında uzman kişilerle, 
okuyucunun ilgisini kaybetmeden 
büyük ölçüde sektörler arası sorunları 
dile getirerek, gündem oluşturabilecek 
konulara ışık tutabilecek yaklaşımınız 
için emeği geçen tüm ekibe teşekkür 
ederim.
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Tüyap Fuar ve Kongre Merkezinde gerçekleşen lansman 
toplantısına, Türkiye İlaç ve Tıbbi Cihaz Kurumu Başkanı Doç. 
Dr. Tolga Karakan, Tıbbi Cihaz ve Kozmetik Ürünler Başkan 

Yardımcısı Dr. Asım Hocaoğlu ve TİTCK ekibi başta olmak üzere, STK 
yetkilileri ve $rmalar etkinliğe katılım sağladı. Raporun içeriği ile ilgili 
Başkan Yardımcımız ve Sektör Raporu Komite Başkanı Uğur Mumay 
tarafından bir sunum gerçekleştirildi. Sunuma, raporun hazırlık 
komitesi Başkan Vekilimiz L. Mete Özgürbüz, İSEK temsilcisi Tuğrul 
Ünlü ve MASSİAD Yönetim Kurulu Üyesi Mahmut Cumbul da oturum 
heyeti olarak içeriğe ilişkin açıklamaları ile destek sağladı. 
Sunum sonrasında rapora destek vermiş olan sektörümüz 
$rmalarına katkılarından dolayı teşekkür plaketi verildi. Tören 
sonrasında Başkanımız Metin Demir ve TÜMDEF Başkanı Kemal 
Yaz raporun hazırlanmasında görev alan ilgililere ve destek sağlayan 
$rma temsilcilerine teşekkürlerini ifade eden konuşmalarını 
gerçekleştirdiler.
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C[TČNCP�MC[PCMNCTČ��VČDDK�EKJC\�UGMVÒTØPØP�[CTCVVČüČ�MCVOC�FGüGTK��
UCüNCFČüČ�KUVKJFCOČ��UCVČP�CNOC�XG�ÒFGOG�OQFGNNGTKPK��KJTCECV�
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Ankara Ticaret Odası Başkanı 
Gürsel Baran’ın yönetiminde 
yapılan toplantıda, ‘EKO 

İKLİM’ sloganı ile gerçekleştirilecek 
çalışmaların, Ankara Kent Konseyi 
Başkanı Halil İbrahim Yılmaz’ın 
yönetiminde birçok uluslararası kurum 
ve bilim insanı ile siyasetçinin katılımı 
icra olunması değerlendirildi ve buna 
dair girişim ve beklentiler dile getirildi. 
Başkanımız görüşmede konuyla 
ilgili sendikamızın hassasiyetini ve 
duyarlılığını dile getirerek, yapılacak 
çalışmalara her türlü desteği vermeye 

hazır olduğumuzu ifade etti. 
Bu toplantıda planlandığı üzere “İklim 
Değişikliği” ve “Yeşil Dönüşüm” 
konularında küresel düzenlemelere en 
doğru şekilde ve hızla hazırlanmak, 
iklim değişikliği ile mücadele ve 
ekonomiye etkisinin en aza indirilmesi 
için ortak akıl oluşturmak amacıyla 
30-31 Mart tarihleri arasında ATO 
Congresium’da gerçekleşen zirve, aynı 
zamanda dünyanın ilk ekonomi ve 
iklim değişikliği fuarı olma özelliğini de 
taşıyor. 4 bin m2’lik alanda, “Ekonomi 
ve İklim Değişikliği” temalı Fuar ve 

İklim Müzesi kurularak; ulusal ve 
uluslararası 150 konuşmacının yer aldığı 
yirmiyi aşkın oturum, B2B görüşmeleri, 
serti$kalı eğitim programları, eğitimler, 
workshoplar, sergiler gerçekleştirildi; 
konserler, dinletiler ile mini gösteriler 
ile farkındalık geliştirmek hede%endi. 
Zirve programları 4 ayrı salon ve 6 
meydanda aynı anda devam etti. İki 
gün boyunca 322 konuşmacı, iklim 
değişikliğini ve sonuçlarını ele aldı. İlk 
gün 52 bin 300, ikinci gün 42 bin 700 
kişi tarafından ziyaret edilen zirvenin 
toplam katılımcı sayısı 95 bin oldu. 
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Meslek standartlarının 
geliştirilmesi ve doğrulanması 
süreci, ulusal yeterliliklerin 

geliştirilmesi ve doğrulanması 
süreci, YBK’ların yetkilendirilmesi ve 
akreditasyonu süreçleri, YBK kalite süreci, 
değerlendirme ve doğrulama süreçleri, 
ölçme ve değerlendirme süreçleri, 
belgelendirme süreçleri hakkında 
bilgilendirmeler ve takip eden beyin 
fırtınası oturumları ile MYK sisteminin 
iyileştirilmesine yönelik çalışmaların 
yürütüldüğü çalıştay 3 gün sürdü. 
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Aynı zamanda çevrimiçi birçok 
katılımcının hazır bulunduğu 
toplantıda, T.C. Sağlık Bakanlığı, 

Strateji Geliştirme Başkanlığı, İstanbul 
İl Sağlık Müdürlüğü, Türkiye İlaç ve 
Tıbbi Cihaz Kurumu, Kamu Hastaneleri 
Genel Müdürlüğü, Devlet Malzeme 
O$si Genel Müdürlüğü yetkilileri birer 
sunum yaptılar.
Moderatörlüğünü Veysi Cengiz 
Balçık’ın yaptığı toplantının açılışında, 
İstanbul İl Sağlık Müdürü Prof. 
Dr. Kemal Memişoğlu kapsamlı 
bir konuşma yaptı. Konuşmasında 
sağlık hizmet sunumu ve Bakanlığın 

gelecek projeksiyonundan bahseden 
Memişoğlu, ilaç ve tıbbi cihaz 
sektörlerinin önemine vurgu yaptı.
Türkiye İlaç ve Tıbbi Cihaz Kurumu 
Başkan Yardımcısı Dr. Asım Hocaoğlu, 
onaylanmış kuruluşlar, tıbbi cihazlarda 
belgelendirme süreçleri, tıbbi cihaz 
klinik araştırmaları, ÜTS’de yapılan 
iyileştirmeler ve MDR regülasyonları 
hakkında önemli bilgiler verdi.
Devlet Malzeme O$si V.No’lu Satınalma 
Daire Başkanı Turhan ÖZ, başta 
Sağlık Market alım yöntemleri ile bu 
alımlardan kamunun sağladığı faydaya 
işaret etti. Turhan Öz konuşmasının 

devamında sürdürülebilir tedarik 
süreçleri ile uygulamadaki gelişmelere 
değindi.
İlaç ve tıbbi cihaz sektör temsilcilerinin 
de hazır bulunduğu toplantıda; sektör 
temsilcileri sorun, görüş ve beklentileri 
kurum yetkililerine birebir iletme 
imkânı buldu.
Toplantıda ayrıca, TÜMDEF- SEİS iş 
birliği ile Deloitte $rmasına hazırlatılan 
‘Tıbbi Cihaz Sektör Raporu’ hakkında 
Türkiye Sağlık Endüstrisi İşverenleri 
Sendikası Başkan Yardımcısı Uğur 
MUMAY tarafından detaylı bir sunum 
yapıldı.
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Türkiye’nin farklı coğrafyalarındaki 
Tümdef üyesi 9 derneğin delegelerinin 
yoğun katılımıyla gerçekleştirilen ve 

tek listeyle girilen genel kurulda mevcut 
Başkan Kemal YAZ 4. kez Genel Başkanlığa 
seçildi.
TÜMDEF 9’uncu Olağan Genel Kurulu 
gündemin ilk maddesi gereğince bir 
dakikalık saygı duruşu ve İstiklal Marşımızın 
okunması ile açıldıktan sonra genel kurula 
devam edildi. Delegelerin önerisiyle Divan 
Başkanlığına Kazım Eryaşar ve Divan Başkan 
Yardımcılığına ise Uğur Mumay seçildiler. 
Federasyonun tüzüğünün bazı maddelerinde 
yapılan değişikliğin de oylandığı genel 
kurulda geçmiş yönetim ve denetim kurulları 
da oybirliği ile ibra edildiler. Genel kurulun 
ikinci oturumunda yapılan seçimde mevcut 
Başkan Kemal YAZ ve sunduğu liste 3 
yıllığına seçildi.
Seçim sonrası bir teşekkür konuşması yapan 
Kemal YAZ, sektörün birlik ve beraberliğinin 
önemine vurgu yaparak daha etkin ve 
katılımcı bir yönetim anlayışıyla hareket 
edeceklerini, yeni yönetimin heyecanıyla 

sektör sorunlarının çözümüne yönelik 
çalışmalarına hız vereceklerini belirtti.
Kemal YAZ konuşmasında, Tümdef Akademi 
projesinde başta MDR mevzuatı olmak üzere 
birçok önemli konunun tartışılacağını ve 
değer bazlı birçok projenin yeni dönemde 
geliştirilebileceğinin altını çizdi.
Geçtiğimiz aylarda çalışmaları 
tamamlanarak yayınlanan Tıbbi Cihaz 
Sektör Raporları’ndan tüm üye derneklerin 
ve meslektaşlarımızın faydalanması 
gerekliliğine vurgu yapan Kemal YAZ 
konuşmasını katılan tüm delegelere teşekkür 
ederek tamamladı.
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Genel Kurula Sendikamız Yönetim 
Kurulu Başkanı Metin Demir ve 
Yönetim Kurulu Başkan Vekilimiz 

Levent Mete Özgürbüz de katılım 
sağladı. 
2022 – 2023 dönemi SADER Yönetim 
Kurulu; 
Celal Alp TUNÇ, Yönetim Kurulu 
Başkanı
Hakkı Üner SARIDUMAN, Yönetim 
Kurulu Başkan Yardımcısı

Sevgi ÖKTEN, Yönetim Kurulu Genel 
Sekreteri
İsmail YÜCEL, Yönetim Kurulu Saymanı
Arzu BALKAŞ, Yönetim Kurulu Üyesi
Alper SAĞLAM, Yönetim Kurulu Üyesi
Yılmaz SALIK, Yönetim Kurulu Üyesi 
olarak belirlenmiş olup, yapılan seçimle 
SADER Başkanlığı’na Celal Alp Tunç 
getirilmiştir. 2022-2023 dönemi 
SADER Yönetim Kurulu’na yeni dönem 
görevlerinde başarılar dileriz.
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TÜSEB; sağlık bilim ve 
teknolojileri alanında ülkeye 
ve insanlığa hizmet etmek, 

Türkiye’nin rekabet gücünü arttırmak 
ve sürekli kılmak için; 11. Kalkınma 
Planı hede%eri ile Cumhurbaşkanının 
belirlediği öncelikleri de dikkate 
alarak ülkemizin ileri teknoloji ve 
inovasyon ihtiyacını karşılamak, 
yeni ürünlerin üretimini ve var 
olanların geliştirilmesini sağlamak, 
araştırmacılara bilimsel ortam temin 
etmek, kamu hukuku ve özel hukuk 
tüzel kişileri ile işbirliği yoluyla bilimsel 

araştırmalar yapmak, yaptırmak, bu 
araştırmaları koordine etmek, teşvik 
etmek, Ar-Ge’lere katkı sağlamak, 
sağlık bilim ve teknoloji kültürü ile 
ekosistemlerin geliştirilmesinde 
öncülük yapmak, sağlık hizmetlerinde 
akreditasyon faaliyetlerini yürütmek 
amacıyla çalışmalarına devam ediyor.
Türkiye’de sağlık bilim ve teknolojileri 
alanında stratejik yerlileşme ve 
millileşmeyi sağlamak, dünya 
sağlığına katkıda bulunmak hede%eri 
doğrultusunda 2040 stratejilerini 
belirlemek amacıyla düzenlenen 

çalıştaya, TÜSEB Başkanı Prof. Dr. 
Erhan Akdoğan liderlik ederken, 
bakanlıklar, sağlık kuruluşları, 
üniversiteler, sivil toplum kuruluşları 
ve özel sektörden alanında uzman 
isimler de katılım sağladılar.
TÜSEB’in ülkemizin yerlileşme ve 
millileşme hede$nden hareketle sağlık 
bilim ve teknolojilerine katkı sağlamak 
misyonu ile düzenlediği çalıştayda iki 
gün boyunca uzmanlar grup çalışmaları 
ile sağlık ekosistemine katkı sağlayacak 
senaryoları ve sonuçlarını tartıştı, 
görüş alışverişinde bulundu.

TÜMDEF ve SEİS Başkanları’nın da katıldığı iftar 
programında konuşan ÇUMED Başkanı Oğuz Akkaya, 
kamu ve özel sektör iş birliğinin önemine vurgu 

yaparak, katılım sağlayan herkese teşekkür etti.  Sektörde 
birlik ve beraberliği artıracak iftar programının her yıl 
yapılarak geleneksel hale getirileceğini söyledi. 
TÜMDEF Başkanı Kemal Yaz ve SEİS Başkanı Metin Demir 
de birer konuşma yaparak; tıbbi cihaz ve medikal sektöründe 
Türkiye’nin belirleyici ülke olabilmesi için, yerli üretimin 
daha çok desteklenerek, dışa bağımlılıktan kurtulmasının 
şart olduğunu söylediler. SEİS Başkan Yardımcısı Uğur 
Mumay ise ‘’Sağlığın Dinamosu; Türkiye Tıbbi Teknoloji ve 
Cihaz Sektörü’’ konulu sunumunda; tıbbi cihaz sektörünün 
sorunları ve çözüm önerilerinden bahsederek, ‘’OECD 
ülkelerine kıyasla Türkiye’nin sağlık bütçesi sınırlıdır.  
Türkiye’nin demogra$k yapısı gereği, sağlık hizmetlerine olan 
talebin daha da artacağını göstermektedir,’’ açıklamasında 
bulundu. SEİS Başkanı Metin Demir, Başkan Yardımcısı Uğur 
Mumay ve TÜMDEF Başkanı Kemal Yaz, Genel Sekreter 
Hakan Er’e sektöre katkılarından dolayı birer plaket takdim 
edildi.

7h6(%�675$7(-ñ�9(�9ñ=<218�d$/,ï7$<,
6ØTMK[G�5CüNČM�'PUVKVØNGTK�$CĵMCPNČüČoPČP�
6¸5'$��������/CTV�VCTKJNGTKPFG�FØ\GPNGFKüK�6¸5'$�5VTCVGLK�XG�8K\[QP�
£CNČĵVC[Čo�PC�UGPFKMCOČ\Č�VGOUKNGP�)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČOČ\�ċNMG�'TGP�-CTCEC�MCVČNFČ�

d80('·'(1�ñ)7$5�<(0(òñ
-ČUC�CFČ�£7/'&�QNCP�£WMWTQXC�/GFKMCNEKNGT�&GTPGüK��
DKT�KNMG�KO\C�CVCTCM��MCOW�XG�Ò\GN�UGMVÒT�VGOUKNEKNGTKPK�
#FCPCo�FC�CüČTNCFČ�
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6ČDDK�%KJC\�XG�-Q\OGVKM�¸TØPNGT�$CĵMCP�;CTFČOEČNČüČ�
KNG�ċNCÃ�XG�'E\CEČNČM�$CĵMCP�;CTFČOEČNČüČ�IÒTGXNGTKPG�
XGMCNGVGP�DCMCP�&T��#UČO�*QECQüNW��ċNCÃ�XG�'E\CEČNČM�
$CĵMCP�;CTFČOEČNČüČ�IÒTGXKPG�IGVKTKNOKĵ�QNWR��6ċ6%-�FC�
FCJC�ÒPEG�'MQPQOKM�&GüGTNGPFKTOGNGT�XG�.CDQTCVWXCT�
*K\OGVNGTK�$CĵMCP�;CTFČOEČNČüČ�IÒTGXKPFG�DWNWPCP�&T��
/GJOGV�*CMCP�(ČTCV��6ČDDK�%KJC\�XG�-Q\OGVKM�¸TØPNGT�
$CĵMCP�;CTFČOEČNČüČ�IÒTGXKPG�IGVKTKNOKĵVKT��

DR. ASIM HOCAOĞLU
Sayın Dr. Asım Hocaoğlu’nun 
‘Klinik Araştırmalar’ konusunda, 
özellikle tıbbi cihaz klinik 
araştırmalarında ülkemize çok 
değerli katkıları olmuştur. 
Dr. Asım Hocaoğlu ve Dr. 
Mehmet Hakan Fırat’ı tebrik 
eder, sektörümüz adına yeni 
görevlerinde başarılar dileriz.  

DR. MEHMET HAKAN FIRAT
1970 yılında Ankara’da doğdu. Çukurova 
Üniversitesi Tıp Fakültesi’ni bitirdi. Meslek 
hayatına 2001 yılında SSK Kastamonu Devlet 
Hastanesi’nde başladı. 2002 yılında Etlik Zübeyde 
Hanım Doğumevi’ne geçti. 2007 yılına kadar bu 
hastanede görev yaptı.Acil Sağlık Hizmetleri Genel 
Müdürlüğü bünyesinde 2010 yılına kadar çalıştı. 
2010-2015 yılları arasında ise Aile Hekimliği 
yaptı. Dr. Mehmet Hakan Fırat, 2015 yılında 
Türkiye İlaç ve Tıbbi Cihaz Kurumu’na atandı. 

2016 yılının Aralık ayında Ankara Gaziler Fizik 
Tedavi ve Rehabilitasyon Eğitim ve Araştırma 
Hastanesi’nde başhekim yardımcısı olarak 
görevlendirildi. 2021 yılı Nisan ayında Ankara 
Şehir Hastanesi Fizik Tedavi ve Rehabilitasyon 
Hastanesi Başhekim Yardımcılığı görevine 
getirilen Dr. Mehmet Hakan Fırat, aynı yılın Eylül 
ayında TİTCK Ekonomik Değerlendirmeler ve 
Laboratuvar Hizmetleri Başkan Yardımcısı olarak 
atanmıştır. İngilizce bilen Dr. Mehmet Hakan 
Fırat, evli ve bir çocuk babasıdır.
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HiZMET 
iHRACATÇILARI 
BiRLiĞi ZiYARETi
5GPFKMCOČ\�n7NWUNCTCTCUČNCĵOC�XG�2TQLG�
)GNKĵVKTOGo�ÃCNČĵOCNCTČ�MCRUCOČPFC�
)GPGN�5GMTGVGTKOK\�6ØPC[�ĴCJKP��)GPGN�
5GMTGVGT�;CTFČOEČOČ\�ċNMG�'TGP�-CTCEC��
7NWUNCTCTCUČNCĵOC�&CPČĵOCPČOČ\�ĴCJKP�
;COCP�XG�ċFCTK�XG�/CNK�ċĵNGT�&KTGMVÒTØOØ\�
;GNK\�)ØOØĵDWTWPoWP�MCVČNČONCTČ�KNG�*K\OGV�
ċJTCECVÃČNCTČ�$KTNKüK�)GPGN�5GMTGVGTK�(CVKJ�
²\GToK�OCMCOČPFC�\K[CTGV�GVVKM�

Görüşme Genel Sekreterimizin SEİS üyeleri hakkında 
bilgilendirmeleri ile başladı. Hizmet İhracatçıları 
Birliği ve SEİS’in sektörel alanda iş geliştirme 

projelerinde karşılıklı neler yapabileceği konusunda Genel 
Sekreter Fatih Özer’in değerlendirmeleri alınarak, Hizmet 
İhracatçıları Birliği’nin Nisan ayında yapılacak seçimler 
sonrasında daha net bir planlama yapılabileceği konusunda 
anlaşıldı.

iMMiB ZiYARETi
5GPFKMCOČ\�XG�ċ//ċ$�CTCUČPFC�QTVCM�
RTQLG�XG�ÃCNČĵOCNCT�IGTÃGMNGĵVKTOGM�
PQMVCUČPFC�MCTĵČNČMNČ�PGNGT�[CRČNCDKNGEGüKPK�
FGüGTNGPFKTOGM�Ø\GTG�)GPGN�5GMTGVGTKOK\�
6ØPC[�ĴCJKP��)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČOČ\�
ċNMG�'TGP�-CTCEC��ċFCTK�XG�/CNK�ċĵNGT�
&KTGMVÒTØOØ\�;GNK\�)ØOØĵDWTWP�XG�
&CPČĵOCPČOČ\�ĴCJKP�;COCP��ċ//ċ$�)GPGN�
5GMTGVGTK�&T��5GNCJCVVKP�#TOCüCP�8WTFW�XG�
)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČUČ�#[FČP�;ČNOC\oČ�
\K[CTGV�GVVKNGT.

Ziyarette sektörümüz ve sendikamız hakkında 
bilgilendirmelerde bulunarak, ortak proje ve iş 
fırsatları konusunda görüşlerini aktardılar. İMMİB 

Genel Sekreteri Dr. Selahattin Armağan Vurdu, birlikte 
proje geliştirme noktasında istekli olduklarını ve benzer 
bir görüşmeyi de Ankara’da sendikamızı ziyaret ederek 
yapmayı planladıklarını, devamında proje içeriklerini 
karşılıklı değerlendirebileceğimizi söyleyerek, birlikte 
çalışmaktan ve ortak proje üretmekten memnuniyet 
duyacaklarını belirtti.

ATiAD – SEiS YÖNETiM KURULU TOPLANTISI
#6ċ#&�KNG�UGPFKMCOČ\�CTCUČPFC�WNWUNCTCTCUČNCĵOC�CPNCOČPFC�Kĵ�DKTNKMNGTK�[CRČNOCUČPČ�VGOKPGP�
DKT�RTQVQMQN�[CRČNOCUČ�COCEČ[NC�IÒTØĵOGNGTG�DCĵNCPFČ�XG�JGT�KMK�MWTWOWP�;ÒPGVKO�-WTWNW�
¸[GNGTKPKP�VCPČĵOCUČ�COCEČ[NC�<11/�Ø\GTKPFGP�DKT�VQRNCPVČ�[CRČNFČ�

SEİS Yönetim Kurulu Başkanı Metin Demir ve ATİAD Yönetim 
Kurulu Başkanı Aziz Sarıyar’ın açılış konuşmaları ile başlayan 
toplantıda, Kurul Üyeleri kendilerini tanıtarak bu iş birliğinden 

temel beklentilerini içeren görüşlerini ifade ettiler. Toplantıda, 
yapılacak olan iş birliği ve beklentilerin yer alacağı protokolün 
hazırlıklarına başlanılması ve en geç 30 Nisan tarihi itibariyle de 
protokolün imzaya hazır hale getirilmesine yönelik çalışmaların 
yapılması kararı alındı.
2021 yılında 60. yılını kutlayan ve Almanya’da yerleşik olan, Avrupa-
Türk İş adamları ve Sanayicileri Derneği (ATİAD) Avrupa`daki Türk 
girişimciliğinin kılavuzu ve simgesi olma hede$ güden, ona etkinlik 
ve saygınlık kazandırmayı ilke edinen insanların yarattığı bir oluşum 
olarak çalışmalarına devam etmektedir. 
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Bu kapsamda sektörün MDR 
sürecinin çok gerisinde kaldığı 
ortak kanaati ile zaman 

kaybetmeden öncelikle eğitim 
içeriğinin sözlü ve sadece anlatmış 
olmak için yapılmasından vazgeçilmesi 
gerekliliğine istinaden uygulama ve 
teoriyi bir araya getiren ve eğitim 
almış olanların gerçek manada 
şirketlerine faydalı olabilecekleri 
programlar yapılarak ekonomik bir 
ücret karşılığında sektör mensuplarına 
sunulmasının işlevsel olacağı ve teorik 
olarak kurgulanmış olan eğitimlerin 
ise bedelsiz ya da sembolik ücretlerle 
sektöre aktarılması kararlaştırıldı. Bu 
çalışmaları optimize etmek ve işleyişi 
şirketlerin ihtiyacını giderecek şekilde 
kurgulayabilmek için eş zamanlı olarak, 
sektörde yer alan belli sayıda $rma 
sahibinin katılım sağladığı bir toplantı 
ile eğitim programına ilişkin yol 
haritası netleştirildi. 
Toplantı; üye üretici $rmalarımızdan 
olan ve Sendikamız Başkan Yardımcısı 

Levent Mete Özgürbüz, Onur Özcan, 
Adem Uyanık, Gülşah Sönmez, A. 
Sinan Kabakçı, V. Ersun Nasırlıoğlu, 
M. Alper Eryaşar, Arzu Topçu, Genel 
Sekreterimiz Tünay Şahin, Genel 
Sekreter Yardımcımız İlke Eren Karaca 
ve Adviqual’den Başak Demirci’nin 
katılımları ile gerçekleştirildi.
Adviqual’den Başak Demirci; MDR 
süreci ve klinik araştırmalarla 
ilgili insan kaynağı ihtiyacının 
giderilmesinin ve şirketlerin 
personel yetiştirmesinin salt teorik 
eğitimlerle mümkün olamayabileceği 
ve bunun şirkete özel dokümanların 
oluşturulması aşamasında mentörlük 
programı da uygulayarak, eğitimin 
işlevsel ve uygulamalı bir süreçle 
evrilmesinin faydalı olacağını belirtti.
Başkan Yardımcımız Levent Mete 
Özgürbüz ise sürecin zor ve meşakkatli 
geçeceğini, buna karşın moralsiz 
ve çaresiz olunmaması gerektiğini, 
sürecin kooperati&eşerek SEİS 

koordinasyonunda yürütülmesinin 
faydalı ve verimli olacağını, bunun için 
kendisinin gerekeni yapmaya kararlı 
olduğunu ve katılımcı iş insanlarının 
da kendisi ile birlikte olmalarını arzu 
ettiğini söyledi. Bununla birlikte 
verilen emeklerin ve çalışmaların çok 
değerli olduğunu ve bu çalışmaların 
desteklenmesinin kıymetli olduğunu 
belirterek, yapılacak ortak çalışma 
ve kurumsal organizasyona destek 
vermekte çekimser kalmamayı özellikle 
beklediğini söyledi. 
Katılımcı diğer iş insanları ise 
tereddütlerini aktarıp, beklentilerini 
ortaya koyarak, TİTCK ve destekleyici 
kurumlardan beklentilerini ifade 
ederek, SEİS koordinasyonunda 
yapılacak kurumsal yönetim ve 
koordinasyona destek vereceklerini 
söylediler.
SEİS olarak bu sürecin etkin ve 
verimli şekilde yürütülebilmesi için 
çalışmalarımızı sürdürüyoruz.

MDR VE KLİNİK ARAŞTIRMA SÜREÇLERİNİN 
KURUMSAL YÖNETİMİ ve İNSAN KAYNAĞI 
GELİŞTİRME ÇALIŞMALARI
5GPFKMCOČ\��n/&4�XG�-NKPKM�#TCĵVČTOCo�UØTGÃNGTKPKP�MWTWOUCN�[ÒPGVKOK�COCEČ[NC�ĵKTMGVNGTKP�
UKUVGOCVKM�DKT�ĵGMKNFG�MCNKVG�FQMØOCPNCTČPČ�JC\ČTNCOCUČPČ�OØOMØP�MČNCECM�KPUCP�MC[PCüČ�
[GVKĵVKTOG�RTQITCOČ�IGNKĵVKTOG�ÃCNČĵOCNCTČ�[ØTØVOGMVGFKT��#&8ċ37#.�ĵKTMGVK�KNG�DKTNKMVG�
RNCPNCPCP�ÃCNČĵOC��UGMVÒTØP�KPUCP�MC[PCMNCTČ�KJVK[CEČPČ�UØTFØTØNGDKNKT�DKT�ĵGMKNFG�ÃÒ\OG�
JGFGƂPFGFKT�
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Ziyarette tıbbi cihaz sektörü 
olarak iki ülke arasında karşılıklı 
ticaret ve yatırım ortamlarının 

geliştirilmesi ve yapılabilecek ortak 
çalışmalar konularında SEİS olarak 
destek olabileceğimiz aktarıldı. Sayın 
Shiraishi de iki ülkenin sağlık sistemi 
düzenlemelerinin anlaşmalarla, kendi 
ülkelerinde tıbbi cihaz sektöründe 
faaliyet gösteren $rmaların katılım 
sağlayabileceği workshop benzeri 

çalışmalar yapılabileceği, bu konuda 
da iletişim ve irtibat noktası olarak 
karşılıklı doküman ve bilgi paylaşımı 
yapılarak düzenlenecek etkinlikler 
kapsamında destek olabileceğini belirtti. 
Ayrıca Konsolosluk Birinci Kâtibi Gabor 
Grenczer ile de bir görüşme yapıldı. 
Karşılıklı yapılacak bilgi alışverişi ve 
ortak çalışmalara destek olunması 
talebimiz aktarıldı. Gabor Grenczer ise, 
kendisinin daha çok enerji alanında 

tecrübe ve birikime sahip olduğunu 
ancak, iki ülke medikal sektörünün 
birbiri ile yakınlaşması ve hatta birlikte 
çalışmaları konusunda etkin katkı 
ve destek sunmaktan memnuniyet 
duyacağını belirtti. Bu konuda 
yapılacak çalışmaların planlanmasında 
uygulanmasına kadar tüm süreçlerde 
görev almanın yanında, alana dair 
tecrübeli çalışanları da görevlendirme 
konusunda yardımcı olacağını ifade etti. 

Mevcut konjonktürün Rus-
Türk ticari ve ekonomik iş 
birliğinin geliştirilmesi için 

çok uygun olduğu ve yüksek potansiyel 
taşıdığı göz önüne alındığında 
Rus ticari heyeti ile yapılan bu 
görüşmenin stratejik önemi olduğu 
düşünülmektedir. Rus üreticiler için 
Türk ilaç ürünleri ve tıbbi malzeme 
pazarının potansiyeli; mevcut 
tüketici eğilimleri, Türkiye pazarında 
ürün tanıtım fırsatları hakkında bir 
sunum gerçekleştiren Genel Sekreter 
Yardımcımız, Rus Heyeti ile AB ve 
Rusya ticaretinin Türkiye üzerinden 
gerçekleşmesi için alternatif yollar 
geliştirilmesi, Türk üreticilerin Rus 
üreticiler ile buluşması, Onaylanmış 
Kuruluş süreçleri, pazara erişim gibi 
konularda görüş alışverişinde bulundu. 

MACARİSTAN KONSOLOSLUĞU TİCARET 
ATEŞESİ RENATA SHIRAISHI ve BİRİNCİ KATİP 
GABOR GRENCZER İLE GÖRÜŞME
/CECTKUVCP�$Ø[ØMGNÃKNKüK�
6KECTGV�#VGĵGUK�4GPCVC�
5JKTCKUJKo[G�)GPGN�
5GMTGVGTKOK\�6ØPC[�
ĴCJKP��7NWUNCTCTCUČNCĵOC�
&CPČĵOCPČOČ\�ĴCJKP�
;COCP�XG�ċFCTK�XG�/CNK�
ċĵNGT�&KTGMVÒTØOØ\�;GNK\�
)ØOØĵDWTWPoWP�MCVČNČONCTČ�KNG�
\K[CTGV�IGTÃGMNGĵVKTKNFK. 

RUSYA FEDERASYONU TİCARİ HEYETİ SUNUMU
4WU[C�(GFGTCU[QPW�6ØTMK[G�%WOJWTK[GVK�6KECTGV�6GOUKNEKUK��
4WU[C�6KECTGV�XG�5CPC[K�1FCUČ�6ØTMK[G�%WOJWTK[GVK�6GOUKNEKUK�XG�
4WU�ØTGVKEKNGTKP�MCVČNFČüČ�VQRNCPVČFC��)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČOČ\�
ċNMG�'TGP�-CTCEC�UGPFKMCOČ\Č�VGOUKNGP�DKT�UWPWO�[CRVČ�



SEİS HABERLER

0KUCP�/C[ČU�*C\KTCP������24

Toplantıda iki ülke arasındaki iş 
birliği olasılıklarını artırmak için 
MDR/IVDR geçiş süreçlerinin 

her iki ülkeye etkisi, klinik araştırma 
alt yapısı ve AB fonlarına erişim 
imkanları görüşüldü. Innovative Health 
Partnership Initiative kullanılarak SEİS 
ile iş birliği yapılabileceği ve çeşitli 
fonlara erişebileceğimiz bilgisi verildi. 
Ayrıca klinik araştırma için ECRI’nın 
faydalı kaynakları olduğuna değinildi ve 
sendikamızın ECRI’ye gözlemci olarak 

da üye olabileceğini olunabileceğini, 
gözlemci statüsünde üyelik aidatı 
verilmediğine yönelik bilgi aktarıldı. 
Ayrıca, Slovakya olarak dijital sağlık 
uygulamaları, yapay zekâ gibi ileri 
teknoloji ürünler ile ilgilendiklerini 
belirttiler. Danışmanımız MEXT ile 
yürüttüğümüz iş birliğinin ayrıntılarını 
anlattı ve SEİS’in dijitalleşme ve dijital 
dönüşüm faaliyetlerinden söz etti.

İlaç, biyoteknolojik ilaçlar, tıbbi 

teknolojiler ve dijital sağlık konularında 
konsorsiyum olarak AB fonlarından 
yararlanabileceğimizi bununla 
ilgilenebileceklerini aktardılar. 
Biobankacılığın Slovakya için önemli 
buldukları bir gelişim alanı olduğunu 
belirterek Türkiye’deki durumu 
hakkında bilgi almak istediler.

Toplantı ortak yapılabileceklere ilişkin 
yeniden haberleşme ve birlikte proje 
geliştirme hede$ koyularak kapandı. 

Görüşmede USHAŞ ve SEİS iş 
birliği ve sektörün gelişimine 
yurt dışına açılımına yönelik 

değerlendirmeler yapıldı.
Yönetim Kurulu Başkanımız, sektörün 
gelişmişlik düzeyi ve konjonktürün 
getirmiş olduğu aşamanın, ülkemiz 
ve medikal sektörümüz bakımından 
avantaj oluşturduğunu ve bu avantajın 
USHAŞ’ın kamu sahasındaki etkili 
koordinasyonu ve uluslararası iletişim 
etkinliği ile çok verimli bir ticari ortama 
kavuşturulma imkânı bulunacağını 
ifade etti. Bu amaçla daha önce yapılan 

görüşmelerde protokol aşamasına 
gelindiği ve Yönetim Kurulumuzda 
görüşüldüğünü, uygun görürlerse son 
aşamaya getirilmiş olan protokolün 
imzalanarak yürürlüğe konulmasının 
beklenti ve hede&erimize yönelik 
çalışmaları ortak yapmamıza imkân 
vereceğini belirtti. Ayrıca bu çalışmada 
SEİS’le birlikte sektörün çatı kuruluşu 
olarak gördüğü TÜMDEF’i de protokole 
dahil etmek istediğini, böylece 
daha güçlü bir birlikteliği sağlamış 
olacaklarını ifade etti.
Genel Müdür Murat Mercan ise sektörü 

etkili ve nitelikli bir şekilde temsil 
ettiğine inandıkları SEİS ile birlikte 
çalışmaktan memnuniyet duyacaklarını 
ve protokolden haberdar olduğunu 
Sayın Bakanın da SEİS ile birlikte 
çalışmalar organize etmek konusunda 
kendilerine tavsiyeleri olduğunu 
söyledi. Bu anlayışla protokolü hızlıca 
tekrar gözden geçirmek suretiyle 
en kısa sürede imzalamanın faydalı 
olacağını dile getirerek, kısa süre 
içerisinde yapılacak Pakistan seyahatini 
de birlikte planlamak istediklerini 
belirtti.

SAĞLIK BAKANLIĞI USHAŞ ZİYARETİ
;ÒPGVKO�-WTWNW�$CĵMCPČOČ\�/GVKP�&GOKT�XG�)GPGN�5GMTGVGTKOK\�6ØPC[�ĴCJKP�IÒTGXG�[GPK�
CVCPCP�5CüNČM�$CMCPNČüČ�75*#Ĵ�)GPGN�/ØFØTØ�/WTCV�/GTECPoČ�OCMCOČPFC�\K[CTGV�GVVKNGT�

SLOVAKYA BÜYÜKELÇİLİĞİ 
TOPLANTISI
5NQXCM[C�5CüNČM�$CMCPNČüČ�#T�)G�'PUVKVØUØ�$CĵMCPČ�
/U��+XKEC�-XKGVKMQX½�KNG�5NQXCM[C�6KECTGV�#VCĵGOK\�
0KJCP�1FCDCĵČ�ĴCPUGXGT�XG�5GPFKMCOČ\�)GPGN�
5GMTGVGTK�6ØPC[�ĴCJKP��)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČUČ�
ċNMG�'TGP�-CTCEC�XG�7NWUNCTCUČNCĵOC�&CPČĵOCPČOČ\�
ĴCJKP�;COCP�KNG�QPNKPG�DKT�VQRNCPVČ�[CRČNFČ��
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MDR sürecinde sektörümüzün 
belgelendirme ile ilgili 
yaşamakta olduğu temel 

$nansman sıkıntılar ve bu konuda 
Ticaret Bakanlığı’nın sağladığı 
destekler görüşüldü. Sektör 
mensuplarının Ticaret Bakanlığı 
belgelendirme desteklerinden yeterince 
faydalanılamadığı ve bu desteklerden 
faydalanmayı sağlayacak düzenleme ya 
da farkındalığı artırmak bakımından 
sorunların değerlendirildiği bir 
toplantının yapılması gerektiği 
tarafımızca dile getirildi. 
Musa Demir ise, Bakanlıklarının 
ihracata esas olacak çalışma ve 
gayretleri önemsediği, bu konuda 
her türlü katkı ve desteği vermekten 
imtina etmeyeceğini, bunun için 
konuyu daha iyi anlamak ve ihtiyacı 
görmek bakımından en kısa sürede 
planlı bir toplantıda tara&arın bir araya 
gelmesinin faydalı olacağını söyledi. 
Görüşme sendikamız tarafından gerekli 
planlamanın yapılarak belgelendirme 
başlığında bir toplantının yapılmasını 
organize etmek kararı ile tamamlandı. 
Sendikamız Genel Sekreteri Tünay 
Şahin, Genel Sekreter Yardımcısı İlke 
Eren Karaca ve Proje Direktörü Ferda 
Temir, Ticaret Bakanlığı İhracat Genel 

Müdürlüğü Genel Müdür Yardımcısı 
Musa Demir ve Dış Ticaret Uzmanı 
Zeynep Sezen’in katılımları ile MDR 
kapsamında verilen belgelendirme 
destekleri hakkında görüş alışverişinde 
bulunduğumuz bir toplantı daha 
gerçekleştirdik.
Ticaret Bakanlığı’nın yayınladığı 
‘2014-8 Sayılı Pazara Giriş Belgelerinin 
Desteklenmesine İlişkin Karar’ ile 
ilgili sektörümüzün bu destekten 
yararlanması noktasında sorun 
yaşadıklarını, nasıl yararlanacaklarına 
dair bilgi eksikliği içinde oldukları 
ve MDR kapsamında Klinik 
Araştırma, Klinik Çalışmada Yer 
Alacak Gönüllülerin Sigortalanması, 
Belgelendirme Süreçleri ve Ürün 
Sorumluluk Sigortası’nın istendiği 
paylaşıldı. Bu yükümlülüklerin 
maliyetlerinin oldukça fazla 
tutarlarda olduğu, üreticilerimizin 
karşılayamamaları durumunda da 
$rmaların üretim ve satış yapamama 
riski ile karşı karşıya kalacakları 
aktarıldı. 
Dış Ticaret Uzmanı Zeynep Sezen, 
Ticaret Bakanlığı Belgelendirme 
Destekleri kapsamında belgelendirme 
için gerekli tüm ön test, test, 
araştırma, rapor vb. giderlerin 

karşılandığını aktardı ve bu destekten 
faydalanamayan üreticilerin neden 
faydalanamadığının anlaşılmasına 
ihtiyaç olduğunu söyledi.
Genel Müdür Yardımcısı Musa Demir, 
mevcut düzenlemede uygunluk 
değerlendirme öncesi yapılan tüm 
testlerin ve yapılacak analiz ya da klinik 
araştırma sonrasında sonucunda ortaya 
bir rapor çıkacak olması halinde bu 
çalışmaların da belgelendirme desteği 
kapsamında olumlu değerlendirilmesi 
için yeterli bir kriter olduğunu 250 bin 
dolara kadar destek verilebileceğini 
aktardılar. Ancak ön başvuruların 
İhracatçı Birliği tarafında yapıldığı 
ve o aşamada başvurunun olumsuz 
değerlendirilmesi halinde tereddüt 
kaynağını gidermek ve uygulamayı 
kolaylaştırmaya dönük adım 
atılabileceğini ifade ettiler. 
Ayrıca sektörümüze yönelik 
sağlanabilecek farklı destek 
taleplerimizin olması durumunda, 
bunun kendileri ile paylaşılarak 
programa alınması konusunda da katkı 
sağlayacaklarını ifade ettiler. Gerekli 
çalışmalar yapıldıktan sonra tekrar bir 
araya gelinip değerlendirme toplantısı 
yapılmasına karar verildi.

TİCARET BAKANLIĞI İHRACAT GENEL MÜDÜR 
YARDIMCISI MUSA DEMİR ZİYARETİ VE 
BELGELENDİRME DESTEKLERİ GÖRÜŞMELERİ
6KECTGV�$CMCPNČüČ�ċJTCECV�)GPGN�/ØFØT�;CTFČOEČUČ�/WUC�&GOKT��UGPFKMCOČ\C�\K[CTGV�
IGTÃGMNGĵVKTFK��)ÒTØĵOGFG�)GPGN�5GMTGVGTKOK\�6ØPC[�ĴCJKP��)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČOČ\�ċNMG�
'TGP�-CTCEC��7NWUNCTCTCUČNCĵOC�&CPČĵOCPČOČ\�ĴCJKP�;COCP�DWNWPFWNCT��
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5GMVÒTØOØ\ØP�DWNWĵVWüW�
'ZRQOGF�'WTCUKC����oØP�
Ø\GTKPFG�[GTNK�XG�[CDCPEČ�
ƂTOCPČP�MCVČNČOČ[NC���oWPEW�
MG\�MCRČNCTČPČ�CÃVČ�

Fuara, Türkiye dışından 119 
ülkeden toplamda 5000 
uluslararası ziyaretçi geldi. 

Fuara ziyaretçi olarak en yoğun ilgi 
Avrupa’dan; Almanya, Fransa, Polonya, 
Romanya, Bulgaristan, İtalya, İspanya, 
İngiltere ve Yunanistan’dan olurken, 
Kuzey Afrika ve Orta Doğru’dan 
ise Libya, Irak, İran, Lübnan, Fas, 
Ürdün, Mısır ve İsrail’den oldu. Fuar 
ABD’den de gelen çok sayıda sektör 
profesyonelinin ilgisini çekmeyi 
başardı. Ayrıca, fuar süresince yine yurt 
dışından 500 kişilik VIP alım heyeti de 
İstanbul’da ağırlandı.
Fiziki fuarın yanı sıra 14 Mart’ta 
başlayan ve 18 Mart’a kadar devam 
eden Distribütör Günleri ile 21 Mart- 4 
Nisan tarihleri arasında gerçekleşen 
Online İş Bağlantıları kapsamında 
katılımcı $rmalar ve ziyaretçiler online 
olarak da görüşme iş yapma fırsatı 
buldu.
Fuar açılışı, Türkiye İlaç ve Tıbbi Cihaz 
Kurumu Başkanı Dr. Tolga Karakan, 
Tıbbi Cihaz ve Kozmetik Ürünler 

Başkan Yardımcısı Dr. Asım Hocaoğlu, 
Başkan Yardımcıları Dr. Ecz. Sevil 
Azak Sungur, TÜYAP Yönetim Kurulu 
Başkanı Bülent Ünal, Başkanımız 
Metin Demir, Başkan Yardımcımız 
Levent Mete Özgürbüz ve sektörümüz 
STK yetkililerinin geniş katılımı 
ile gerçekleştirildi.  Sağlık Bakan 
Yardımcısı Doç. Dr. Tolga Tolunay ve 
beraberindeki TİTCK yetkilileri de 
SEİS- TÜMDEF standını ziyaret ettiler. 
Ziyarette Başkanımız Metin Demir ve 
TÜMDEF Başkanı Kemal Yaz, yürütmüş 
olduğumuz TCESİS Eğitim Sistemine 
ve sektörümüze dair bilgilendirmelerde 
bulundular. Yerli ve yabancı katılımcı 
$rma sayısının oldukça geniş 
olduğu fuarda, gerçekleştirilen 
etkinlik ve toplantılarla katılımcılara 
bilgilendirmeler yapıldı. SEİS ve 
TÜMDEF olarak ortak standımızda 
katılımcı $rma ve TİTCK yetkililerinin 
ziyaretleri ile oldukça başarılı bir fuar 
gerçekleştirildi.

Tüyap Fuarına üyelerimizden de 
katılım sağlanmıştır: 
Q MEDİTAŞ TIBBİ ARAÇ VE GEREÇ 

İTH. İHR. İMAL. SAN. TİC. A.Ş
Q�NABIZ TIP MEDİKAL GEREÇLER 

SAN.TİC.LTD. ŞTİ.
Q�MEDİTEL MEDİKAL TEKNİK 

ELEKTRONİK A.Ş.

Q�ELEKTRO-MAG LABORATUAR 
ALETLERİ SAN.VE TİC.A.Ş.

Q�FİZYOMED TIBBİ CİHAZLAR İTH.
İHR. SAN.TİC.LTD. ŞTİ.

Q�MİXTA TIBBİ CİHAZLAR VE 
DONANIMLARI ULUSLARARASI 
TAAHHÜT TİC.A.Ş.

Q�BİBUS ENDÜSTRİYEL ÜRÜN. SAN. 
VE TİC. A.Ş.

Q�PLASTİ-MED PLASTİK MEDİKAL 
ÜRÜNLER SAN. VE TİC.LTD. ŞTİ.

Q�MEDİSPO MEDİKAL TEKNİK SAN.
TİC.LTD.ŞTİ

Q�ÜZÜMCÜ HASTANE EKİPMANLARI 
METAL İŞLEME SAN. VE TİC.A.Ş.

Q�NİSAN MEDİKAL SANAYİ VE 
TİCARET LTD.ŞTİ.

Expomed Eurasia’da sergilenen 
teknolojiler ve ürünler ise şöyle:
*Hastane Yapı ve Tıbbi Tesis Yönetimi
*Elektro-Medikal Ekipman ve Medikal 
ve Laboratuvar Teknolojileri
*Laboratuvar ve Biyoteknoloji Cihaz ve 
Ürünleri
*Sarf Malzemeleri ve Tek Kullanımlık 
Ürünler
*Ortopedi- Fizik Tedavi – 
Rehabilitasyon
*OTC (Reçetesiz Ürünler) 

TÜYAP EXPOMED 2022 FUARI VE SAĞLIK 
BAKAN YAR. DOÇ.DR. TOLGA TOLUNAY’IN 
STANDIMIZI ZİYARETİ

Detaylı bilgi için www.expomedistanbul.com 
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Ukrayna-Rusya arasındaki 
savaştan dolayı Ukrayna’nın 
içinde bulunduğu zor durumu 

ifade eden heyet, öncelikli olarak 
tıbbi alanda ihtiyaç listelerini 
sendikamızla paylaşarak yardım 
ve desteklerimizi rica ettiler. 
Sendikamız Genel Sekreteri 
Tünay Şahin ve Genel Sekreter 
Yardımcımız İlke Eren Karaca, 

savaşın halkın üzerinde yarattığı 
olumsuz koşullar için üzgün 
olduklarını aktardılar. Bu zorlu 
süreçte Ukrayna’ya üyelerimizin 
yardımlarını Sağlık Bakanlığımız, 
AFAD ve KIZILAY aracılığıyla 
ilettiğimizi ayrıca güncel ihtiyaç 
listelerini de üyelerimizle paylaşıp 
gerekli desteği sağlayacağımızı 
ifade ettiler. Ayrıca, savaşın umarız 

ki kısa sürede biteceğini ve ülkede 
normalleşme sağlandıktan sonra 
Ukrayna’nın kalkınması için hastane, 
ilaç ve tıbbi cihaz üretimi için 
bölgede yatırım yapılabileceğini 
aktardılar. İkili iş birliğinin daha da 
derinleştirilerek sürdürülmesi için 
sendikamızın dengi bir Sivil Toplum 
Kuruluşu ile eşleştirilerek diyaloğun 
geliştirilebileceği belirtildi. 

Görüşmede özellikle KKTC’de 
verilen sağlık hizmetlerinin, 
hastane donanımı ve 

malzeme tedarikleri bakımından 
tıbbi cihaz sektörünün gelişimine 
yönelik eğitimler ile sağlık sektör 
temsilcileri ile sendikamız arasında 
kurulacak iletişim ve iş birlikteliği ile 
sektörel bilincin artırılmasına ilişkin 
hususlar ele alındı. Görüşmede, 
ifade edilen hususlara dair kurumsal 
değerlendirmelerin yapılmasının 
akabinde tara&arın bir araya gelerek 
Kıbrıs sağlık sektörü ve Sağlık 
Bakanlığı temsilcileri ile sektörün 
gelişimine ve eğitimine yönelik ortak 
çalışmaları belirleyerek uygulamaya 
geçebilecekleri çalışmaların 
başlatılması temennisinde  
bulunuldu. 

UKRAYNA 
BÜYÜKELÇİLİĞİ 
TİCARET 
ATAŞESİ’NİN 
SENDİKAMIZI 
ZİYARETİ
7MTC[PC�$Ø[ØMGNÃKNKüK�6KECTGV�
#VCĵGUK�$QT[U�7XCTQX�XG����-¾VKR�
1NGPC�.[VX[PGPMQ�UGPFKMCOČ\Č�
\K[CTGV�GVVK��

KKTC BÜYÜKELÇiLiĞi ZİYARETİ 
--6%�#PMCTC�$Ø[ØMGNÃKNKüK�5CüNČM�#VCĵGUK�0WTK[G�)ØPG[�XG�6KECTGV�/ØĵCXKTK�(CVOC�5Q[MCP�
KNG�5GPFKMCOČ\�)GPGN�5GMTGVGTK�6ØPC[�ĴCJKP�XG�)GPGN�5GMTGVGT�;CTFČOEČUČ�ċNMG�'TGP�-CTCEC�KMK�
ØNMG�CTCUČPFC�Kĵ�DKTNKüK�QNCPCMNCTČPČ�XG�VKECTGVKP�IGNKĵVKTKNOGUKPG�[ÒPGNKM�FGüGTNGPFKTOGNGTFG�
DWNWPOCM�Ø\GTG�DKT�CTC[C�IGNFKNGT� 
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ikigai, Japonca iki sözcüğün 
buluşmasıyla oluşur: Yaşam 
anlamına gelen “iki” ve 
amaç anlamına gelen “gai”. 

Japoncada çok derin anlam 
taşıyan bu bileşik sözcüğün 
dilimizdeki karşılığı ise yaşam 
amacı ya da daha anlamlısı “Sabah 
seni uyandıran şey!” olarak 
düşünülebilir. İkigai anlayışına 
göre anlamlı bir yaşam için, seni 
her sabah yataktan kaldıran ve 
güne devam etme gücü veren 
şeyin dört bileşenden oluşması 
gerekiyor:
Q Sevdiğin şey (yani tutkun) 
Q�Dünyanın ihtiyacı olan şey 
(yani misyonun)
Q�İyi yaptığın şey (yani 
zanaatın)
Q�Para kazandığın şey (yani işin)

Buna göre sevdiğin, iyi olduğun, 
para kazandığın ve insanlığa 
hizmet eden bir şey yaptığın zaman 
İkigai’ye ulaşılabilir. Bu unsurların 
ağırlığı kişiye göre değişiklik 
gösterebilir, örneğin ne kadar para 
kazandığınız sizin İkigai’nizde 
daha küçük bir alana sahip olabilir.
Peki, hiyerarşik kurallar, vahşi 
çalışma kültürü gibi tüm olumsuz 
koşullara rağmen, Japonların uzun 
ve sağlıklı bir yaşam sürmelerinin 
ve yüksek iş verimliliğinin ardında 
yaşam amacını bulmak yani 
İkigai yatıyor olabilir mi? Takım 
kültürünün her zaman bireyin 
önünde olduğu Japon kültüründe, 
insanlar başkalarına faydalı olmak, 
beğeni ve takdir kazanmak için 
çalışıyor, hızla motive oluyor ve 
motivasyonlarını performanslarına 

yansıtıyorlar.

YAŞAM AMACINI BULMAK 
Konu yaşam amacını bulmaya 
gelince insanın aklına iki soru 
geliyor:
1. Yaşam amacım ne? Nasıl 

bulacağım? Yoksa çoktan 
o beni bulmuş mudur?

2. Yaşam amacımı 
gerçekleştirmek için ne 
yapmalıyım?

Yaşam amacımızı bulmak için 
şöyle bir yol izleyebiliriz:
1. Önce değerlerimizi bulalım. 

Hayatınızı hangi değerler 
yönetiyor? Bu sorunun doğru 
bir cevabı yok ve herkes için 
çeşitlilik gösteriyor. 

2. Değerlerimizden yola çıkarak, 
bu hayatta misyonumuzun 
neler olabileceğini bulmaya 
çalışalım. 

Bu soruları sormadan, değerler 
konusunda bilinç kazanmak 
zordur. Benzer şekilde kurumların 
da yazılı veya yazılı olmayan 
değerleri vardır. Kurumlar bu 
değerlerini kurum kültürünün 
uzantısı olan iş yapma ve ilişki 
biçimleriyle hayata yansıtırlar. 
Kurum değerlerinden söz etmek 
kolay ancak bunu hayata geçirmek 
zordur. Bunun için üst yönetimin 
mutlak bir desteği ve adanmışlığı 
gerekir. 

'(ò(5/(5ñ1�'(ò(5ñ
İnsanların ne yaptıklarını 
anlamak için “davranışlarına”, 
neden yaptıklarını anlamak 
için de “değerlerine” bakarız. 
Değerler davranışlarımızın 
nedenlerini açıklar, kararlarımız 
için pusula olur, itibar ve saygınlık 
kazandırır. Aynı durum kurumlar 
için de geçerlidir. Bir insanın 
değerlerini nasıl sözlerine bakarak 
değil, davranışlarına bakarak 
anlıyorsak, kurumların değerlerini 
de amaçlarına ulaşırken seçtikleri 

yollarda ve çalışanların birbirleriyle 
kurdukları ilişkilerde başvurdukları 
yol ve yöntemlerde görebiliriz. 
Yeterli sayıda insan bireysel 
değerlerini, inançlarını 
değiştirdiğinde, karar ve 
davranışları da değişir. Böylelikle 
o topluluğun ve de toplumun 
karar ve davranışları da değişir. 
Değerlerin bir kurumda hayata 
geçirilmesi ve bunun sonucunda 
sağlanacak yürekten adanma, 
kişilerin yaptıkları işle, hayattaki 
varlık nedenleri arasında bir 
ilişki kurmalarıyla gerçekleşir. 
Böylece anlam arayışı içindeki 
birey, “ekmek parası için 
çalışmaktan” “anlamlı bir 
neden için çalışmaya” geçebilir. 

Dünyaya ilham veren lider 
Mahatma Gandhi’nin söylediği 
gibi “Düşüncelerine dikkat 
et duygularına dönüşür. 
Duygularına dikkat et 
davranışlarına dönüşür. 
Davranışlarına dikkat et 
alışkanlıklarına dönüşür. 
Alışkanlıklarına dikkat 
et karakterine dönüşür ve 
karakterine dikkat et çünkü 
kaderine dönüşür. Düşüncelerin 
neyse kaderin de odur.”
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Dünya kurulduğundan bu yana 
varlığını sürdüren iki kurum 
vardır. Bunlardan biri ordu, diğeri 
de dindir. Bu iki kurumun şekil 
değiştirerek de olsa, her gün daha 
güçlenerek varlığını sürdürmesinin 
nedeni “ritüel” leridir. Ritüs, 
Latince ’de “doğru eylem” 
demektir. Ritüeller, topluluğun 
ve bireylerin sahip oldukları 
inanç sistemleri nedeniyle adeta 
otomatik olarak yerine getirdikleri 
eylemlerdir. Bir askerin, üstünü 
gördüğü yerde selamlaması, inançlı 
birinin beş vakit namaz kılması, 
ritüellere verilecek örneklerdir. 
İnanç deyince sınırlı algılanmasın. 
Örneğin, hemen hepimizin sağlık 
inanç sistemlerinin uzantısı 
olarak, ne kadar yorgun olursak 

ÖZNUR SELÇUK 
IK Danışmanı & PCC Takım Koçu   
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olalım dişlerimizi fırçalamadan 
yatmamamız da böyle bir şeydir. 
Çünkü Aristoteles’in söylediği gibi: 
“Defalarca ne yapıyorsak oyuz. 
Bu yüzden mükemmellik bir 
eylem değil, bir alışkanlıktır.” 
Din ve ordu binlerce yıldır varlığını 
sürdürüyor ve eskisinden daha 
sağlam olarak ayakta duruyorsa 
bunun nedeni değerlere dayalı bir 
anlayışı, eğitimin her aşamasına 
yerleştirmiş olmalarıdır.
Günümüzde iş hayatı, dünyaya yön 
veren üçüncü kurum olmuştur. 
Ancak çağdaş iş yaşamının din 
ve ordu gibi binlerce yıllık bir 
geleneği ve buna bağlı olarak 
ritüelleri oluşmamıştır. İş dünyası 
üstlenmek durumunda olduğu bu 
rolü henüz anlayabilmiş değildir. İş 
hayatı doğru işleri, doğru yöntemle 
yapmayı gerektirir. Bunun devamlı 
olabilmesi, sürdürülebilirliğe, 
iyi hizmete ve kurumun 
ruhunun özgürleştirilmesine 
ihtiyaç vardır. Bunun için de her 
düzeydeki yöneticinin ve bütün 
çalışanların, kararlarını yürekten 
inandıkları değerlere dayanarak 
vermeleri gerekir. Değerlerin 
belirlenmesi, hayata yansıtılması 

konusundaki çalışmalara öncelik 
etmek yöneticilerin görevi olsa 
da değerlerin yaşatılmasından 
çalışanlar sorumludur. 

7$9ï$1$�.$d��
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Kapısından içeri girdiğiniz bir 
şirketin duvarında şu dört değeri 
gördüğünüzü hayal edin: “Saygı, 
dürüstlük, mükemmeliyetçilik ve 
iletişim” Ya da en çok rağbet gören: 
“Kalite, ekip çalışması, müşteri 
odaklılık, güven, sorumluluk, 
saygı, yenilikçilik” Nasıl bir şirkete 
adım attığınızı düşünürsünüz? 
Evet, birçok şirketin girişinde 
göz alıcı grafiklerle süslenmiş 
değerleri var. İyi de bu ne kadar 
anlamlı? Bir toplantı yapılsa ve 
“her gün önünden geçtikleri temel 
değerlerin ne olduğu” sorulsa sizce 
kaç kişi tam ve doğru cevabı verir?
Her gün verdiğimiz çok sayıda 
kararın arkasında değerlerimiz 
olsa da ancak önemli kararları 
verirken değerlerimizi fark ederiz. 
Çok kere de kolay, kârlı ya da 
otomatik olan çözüme yönelir, 
değerlerimizle çelişen durumu, bir 

“ama” cümlesi ile kendimize karşı 
meşrulaştırırız. Benzer bir durum 
kurumlar için de geçerlidir. Ana 
değerlerden kısa dönemli çıkarlar 
için “ama” diyerek bu değerlerden 
ödün verilemez. Değerlerin hayata 
geçmesi için, alınan her kararın 
değerlerle ilişkilendirilmesi 
gerekir. Bu olmadığı takdirde, 
değerler yazıldığı yerde kalır. 
Örneğin performans sorunu 
nedeniyle işten çıkartılması 
söz konusu olan bir çalışanla 
ilgili karar nasıl verilecektir? 
İş sonuçlarıyla ilgili değerler 
ağırlıktaysa, çalışan işten çıkarılır; 
‘insana saygı ve adalet’ gibi 
değerler önde geliyorsa, çalışan 
işten çıkarılmadan önce kendisine 
koçluk ve mentorluk gibi destekler 
verilir. Ya da çağımızın gerekliliği 
“hız” kavramının kurumsal değer 
olduğu bir şirket düşünelim.  Bu 
değere bakarak, şirketteki işlerin 
hızla başlayıp sonuçlanabileceğini 
düşünebiliriz. Üst yönetim, hedef 
olarak yazılırsa, çalışanların bu 
değere uyacaklarını düşünse 
de çalışanlar bu bilinçte değilse 
hız sağlanabilir mi? En yaygın 
hatalardan biri de değerler 
arasına “ekip çalışması” yazıp, 
sadece bireysel performansı 
ödüllendirmektir. Evet bireysel 
performans da önemli ama nerede 
kaldı ekip çalışması?  
Birçok kurumda değerler ya 
belirlenmemiştir ya da belirlenmiş 
değerlerle çalışanların günlük 
hayattaki uygulamaları arasında 
hiçbir ilişki yoktur. Değerlerin 
hayata geçmesindeki bir diğer 
zorluk da değer sayısının fazla 
olmasıdır. Ancak değerlerin bir 
hiyerarşisi vardır. Üstte olan, altta 
olanı kontrol eder. Bu nedenle, 
birbirine benzeyen değerleri 
azaltmak ve sadeleştirmek gerekir. 
Çünkü mükemmellik ekleyecek bir 
şey kalmadığında değil, eksiltecek 
bir şey kalmadığında ortaya çıkar.
Yöneticiler çok kere bunların 
bir çelişki olduğunu fark 
edememektedir. Değerlerin içi 
doldurulmadığı zaman ortaya 
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çıkan ikiyüzlülük ve çelişkiler, 
kurumu gülünç duruma 
düşürebilir. 
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Bir değer dizisi oluşturmanın 
amacı vizyon ve misyonu 
destekleyecek uyumlu bir kültür 
yaratmak için davranış ilkelerini 
tanımlamaktır. Organizasyonun 
kültürü, çalışanların ortak 
değer ve davranışlarından, 
aldıkları kararlardan, ekiplerini 
yönetme ve işlerini nasıl 
gerçekleştirdiklerinden 
gelir. Bu kültür; şirketin işe 
alma kararlarına, müşteri 
memnuniyetine, çalışma 
ortamına, kıyafet kurallarına, 
menfaatlere ve faaliyetlerinin 
diğer tüm alanlarına yansır. 
Hiçbir ortak değeri paylaşmayan 
topluluklarda, kargaşa ve anarşi 
yaşanır. Örneğin sıraya girmeyi 
gerektiren bir konuda, herkes öne 
geçmeye kalkarsa hem daha çok 
beklenir hem de herkes rahatsız 
ve şikayetçi olur. Değerler, kurum 
içindeki her bireyin sorumlu bir 
anlayış içinde işini yapabileceği 
bir çerçeve sunar, denetim 
ihtiyacını azaltır, çatışmaları önler. 
Çalışanlar kurumun değerlerini 
özümsedikleri zaman, herkes 
birbirine karşı hesap verme 
yükümlülüğüne sahip olur. 
Değerler uyum ve birlik sağlar; 
böylece ortak hede%ere hızlı ve 
etkili bir biçimde ulaşılır. Böyle 
bir çalışma atmosferinin gelişmesi 
ise, emek ve çaba gerektirir. Çünkü 
değerler sürprizleri azaltır ve 
öngörülebilirlik sağlar.
Güçlü bir kurum kültürüne sahip 

kuruluşlarda değerler, kurumun 
bir üyesi olarak kabul edilmenin 
de kuralıdır. Böyle bir kuruluşta 
kurallara uygun davrananlar 
iyi sonuçlar alırlar ve kurum 
içinde yükselirler. Değerlere 
uygun davrandıkları halde 
beklenen sonuçları alamayanlara, 
becerilerini geliştirmek üzere 
eğitim ve gelişim desteği verilir. 
Değerlere uygun davranmadan 
iyi iş sonucu alanların davranış 
düzenleme eğitimlerinden 
yararlanması beklenir. Her 
ikisini de başaramayanlar en kısa 
zamanda kurumdan ayrılmak 
zorunda kalırlar.
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Belirlenmiş değerlerin gündelik 
uygulamalara yansıdığı bir kurum, 
başta çalışanları daha sonra da 
gerek müşteri gerek tedarikçileri 
üzerinde saygın bir izlenim yaratır. 
Şirketin müşteriye sunduğu / 
ürünün müşteriye sunduğu ve 
satıcının müşteriye sunduğu 
eşsiz değerleri keşfetmekle başlar 
kültür. 

Değerleri, dekoratif olmaktan 
çıkararak, hayata geçirmenin 
dört temel kriteri vardır:
1. Kişisel uyum: Bireylerin 

değerleri ve inançları 
ile sözleri, eylemleri ve 
davranışları arasında bir 
hizalama olmalıdır. 

2. Yapısal uyum: Yapılarda, 
sistemlerde, süreçlerde, 
politikalarda, teşviklerde ve 
prosedürlerde kurumsallaşmış 
olarak, kuruluşun belirtilen 
değerleri ile kuruluşun 

davranışları arasında bir 
hizalama olmalıdır.

3. Değerler hizalaması: 
Çalışanların kişisel değerleri 
ile kuruluşun belirtilen 
değerleri arasında bir hizalama 
olmalıdır. Tüm çalışanların 
organizasyonda kendilerini 
evlerinde hissetmeleri ve tüm 
benliklerini işe getirebilmeleri 
önemlidir.

4. Görev uyumu: Tüm 
çalışanların motivasyon ve 
amaç duygusu ile kuruluşun 
misyonu ve vizyonu arasında 
bir hizalama olmalıdır.  
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Komadaki kadın 
ölüyordu. Düşünde cennete 
götürüldüğünü ve yargılandığını 
gördü. “Sen kimsin?” dedi bir ses 
ona. “Ben belediye başkanının 
karısıyım,” diye yanıtladı. “Kimin 
karısı olduğunu sormadım, 
kimsin?” “Dört çocuk annesiyim.” 
“Kimin annesi olduğunu 
sormadım, kimsin?” “Ben bir okul 
öğretmeniyim.” “Ne olduğunu 
sormadım, kimsin?” Bu böyle 
devam edip gitti…Ne cevap verirse 
versin, “Sen kimsin?” sorusuna 
tatmin edici bir cevap olmadı.  
Kadın komadan uyandı ve iyileşti. 
Hayatının geri kalan bölümünde, 
bu soruya bir yanıt bulmaya 
çalışacaktı. Tek fark buydu! 
Hikâyeden şu sonucu çıkartmışlar: 
“Çalışmak için yaşayan biri çok 
geçmeden emekli olabilir, eşinden 
ayrılabilir, çocuklar büyüyüp 
evden gitmiş olabilir, hayalleri 
kaybolabilir…Kişi eninde sonunda 
ölecektir ve o zaman tüm bunlar 
ne anlama gelecektir?” 
Cesur Yürek filmindeki efsane 
repliklerinden biri geliyor aklıma…
William Wallace ölüme yürürken af 
dilemesini isteyenlere Victor Hugo 
tarafından söylenmiş şu sözle yanıt 
vermişti:“Herkes ölür ama herkes 
gerçekten yaşamaz!” Bireyden 
kuruma herkesin ikigai’sini 
bulmasını; sağlıklı, anlamlı ve uzun 
bir hayatı olmasını dilerim. 
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Günümüzde Blockchain, oldukça gündemde bir konu. 
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Güven meselesi bir ilişkide 
olmazsa olmazımız değil 
mi?  Bu para veya sahip 
olduğumuz herhangi bir 

şeyin transferinde de böyle. Her 
zaman arada güveni teyit eden bir 
aracı olsun isteriz. Örneğin paramızı 
banka vasıtasıyla göndermek, elden 
vermekten daha güvenli gelir bize. 
Bu hep böyleydi, peki hala geçerli mi? 
1587 yılında dünyanın ilk bankasının 
Venedik’te kurulmasıyla günümüze 
kadar uzanan, bir otoritenin onayladığı 
merkezli para transferi dönemi bitiyor. 
Bunun yerine onay mekanizmasını 
ortadan kaldıran, merkeziyetsiz (De-#) 
sistem ile otoriteye ihtiyaç duyulmayan 
yeni kripto paralar devri açılıyor. Bu 
sistemin altyapısının adı da Blockchain. 
Üstelik bu teknoloji, sadece #nans 
sektöründe değil, sağlıkta, sigortacılıkta 
veya şöyle diyelim; verinin ve ürünün 
el değiştirdiği her ortamda, sistem 
merkeziyetsiz olmaya aday!
Blockchain sistemini cazip kılan neydi? 
Kullandığı güvenlik altyapısı elbette. 
Bugüne kadar bilinen ezberlerin 
dışında bir şifreleme kullanımı söz 
konusu. Bu sistem o kadar güvenli 
görünüyor ki neredeyse bilişim 
çalışanlarının bile güvendiği bir sistem 
gibi duruyor. 
Peki nedir bu BlockChain teknolojisi? 
Networkü nasıl oluşturuyorlar? 
Yaptığın işlemleri ve verileri nasıl 
saklıyor bu sistem? Sisteme sızma 
neden imkansıza yakın? Nasıl para 
üretiliyor? Bu üretilen para nasıl el 
değiştiriyor? Bir sonu gelecek mi 
bu üretimin? Bu üretilen paralar ile 
dünyamızda satın alma yapabilecek 
miyiz? Sanal ve gerçeklik iç içe iken sen 
dairenin dışında kalamazsın öyle değil 
mi? Gelin bu konuyu bir masaya yatırıp 
ameliyat edip patolojiye parça gönderip 
sonucu net bir şekilde görelim.
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Dünya elimizin altında öyle 
değil mi? Hepimiz sanal 
dünyalara mobil cihazlarımız 
veya bilgisayarlarımız ile 

bağlanıyor, işlemler yapıyor, veri 
kullanıyor veya veri üretiyoruz. Web 2.0 
dediğimiz bu sanal dünyada, dünyanın 
dört bir yanından bilgisayarlar bağlı. 
Blockchain mimarisini ise bu sanal 
ağlara özel olarak bağlı bir grup 
bilgisayarın, kendi aralarında bir 

algoritma ile konuşuyor olması olarak 
tanımlayabiliriz. Bu konuşmada 
veriyi şifrelerken ve çözerken özel 
bir matematiksel şifreleme metodu 
kullanılıyor. Bir de yapılan her işlemde 
makinalar arası bir teyitleşme yapılıyor. 
‘‘Evet bu işlem bana ait, ben yaptım’’ 
gibi. Bir kere yapılan bu teyit artık 
değiştirilemiyor ve sistemde yerini 
alıyor.
İnternet üzerinde konumlanan bir 
uçtan-uca teknoloji olan Blockchain, 
Kasım 2008’de ortaya atıldığında 
para birimi oluşturma, işlemleri 
onaylama ve mülkiyeti aktarma gibi 
konularda merkezi bir otoriteye gerek 
olmamasına dayalı bir sanal para birimi 
olan Bitcoin’in bir parçasıydı. Bitcoin, 
Blockchain teknolojisi kullanılarak 
hayata geçirilmiş ilk teknoloji. Bu dijital 
paraları anlayabilmek için öncelikle 
Kriptolojiyi yani şifrelemeyi iyi 
anlamak gerekir.
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Veri transferleri yapılırken veriyi 
şifreleyerek göndermek ve transfer 
edilen kişinin de bu şifreyi çözerek 
teslim alması birçok matematiksel 
algoritma ile yapılır. Bunlardan 
en bilineni ‘Simetrik ve Asimetrik 
Şifreleme’ algoritmasıdır. Bu 
algoritmada CIA güvenlik üçlüsü 
C: Co!dentiality (Gizlilik), I: 
Integrity (Bütünlük), A: Availability 
(Erişilebilirlik) vardır. Bugüne kadar 
kullandığımız birçok uygulamadaki 
kişisel verileri korumanın altyapısında 
bu metot kullanılmıştır. Örneğin 
WhatsApp konuşmaları bu şekilde 
şifrelenerek gönderilir, hackerler 
kırabilir mi bu şifreyi, olasıdır elbette ki. 

Fakat blockchain mimarisini kullanıp 
üretilen kripto paralar, örneğin 
Bitcoin-BTC şifrelemesi kelimenin tam 
anlamıyla kale gibi diyeceğim de kale 
ne ki, hackerların an itibarıyla asla 
çözemeyeceği bir algoritma olan SHA 
(Secure Hash Algorithm- Güvenli 
Hash Algoritması) kullanılarak 
yapılır. Bu Hash algoritması ABD ulusal 
güvenlik ajansı NSA ( National Security 
Agency)  kriptogra&arı tarafından 
geliştirildi. SHA-256 şifreleme 
algoritmasında girdi ne olursa olsun 
ister bir rakam ister bir harf ister bir 
tapu evrakı ister bir nüfus kâğıdı ya da 
yazılmış bir roman olsun, şifrelenirken 

PINAR KABİL
Bilişim Teknolojileri Mühendisi
TÜBİDER Başkanı
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64 karakterli bir çıktı oluşarak korunur. 
Bitcoin (BTC) ağında kullanıcılar 
arasındaki işlemlerde, paylaşılan blok, 
bir blok numarası ve önceki bloğa ait 
hash kodunu içerir ve çıktısı  
SHA-256 standardına uygun hash 
koduna dönüştürülür. Bu niçin mi 
yapılır, blok içindeki veri ile oynama 
yapıldığında hash kodu da farklılaşacağı 
için geriye dönük değişiklik hemen 
anlaşılacaktır. Dolayısıyla Blockchain 
üzerindeki veri asla değiştirilemez ve 
geriye dönük başlangıç noktasına kadar 
doğruluğuna erişilebilir.  Blockchain 
üzerinde oluşturulmuş ve binlerce 
transfer işlemini içeren bloklardan 
oluşan bir hash kodunu geri çevirmek, 
kırmak an itibarıyla elimizdeki 
teknolojiler ile imkansızdır. 
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Değiştirilemeyen dijital varlıklar geçici 
bir moda gibi görünüyor olabilir. 
Ancak herkesin dijital içerikten para 
kazanmasını sağlayan blok zinciri 
tabanlı bir araç olan bu yeni teknoloji, 
açıkça büyük bir sektör haline geliyor.  
Peki bu Blockchain üzerindeki kripto 
paraların, dünya işlerinde kullanımı 
olacak mı, olacaksa nasıl olacak ve 
bu işten kimler zararlı kimler karlı 
çıkacak?

Dijitalleştiğiminiz bu son on beş yılda 
kazancın en büyük payını para transferi 
hizmetleri ile otoritenin başında 
bulunan bankalar aldı. Paranın el 
değiştirmesi; kişi ile kişi arasında, kişi-
ticari kurum veya e-ticaret kuruluşları 
arasında, kişi ile devlet arasında 
olabilir. Tüm bu alışverişlerde otorite 
sahibi komisyon alan bankalar esas payı 
kazanan olmuştu. Ancak bu komisyon 
alma devri sona eriyor şimdi. Otorite 
halkın eline geçip, kendi varlıklarını 
kendinin koruyacağı, bir nevi sanal 
altın da denilen kripto paraları 
kullanacakları devirlere geçiliyor.
Crypto ve currency kelimelerinin bir 
araya getirilmesiyle yaratılmış olan 
cryptocurrency deyimi kripto (şifreli) 
para anlamına geliyor. Kripto para; 
internet aracılığıyla kullanılan, 
hiçbir merkezi otoriteye ya da aracı 
kuruma bağlı olmayan, sanal para 
birimini ifade ediyor. 
Kripto paraların ilk ortaya çıkanı ve 
halen de en yaygın olanı Bitcoin. İlk 
dijital para olan Bitcoin-BTC, Satoshi 
Nakamoto dediğimiz kişi/grup 
tarafından, aslında kişi özgürlüklerini 
koruyabilmek ve otoritelerin elindeki 
yönetim argümanlarının kısıtlanması 
amacıyla Blockchain üzerinde 
geliştirilmiş ilk uygulama. Bitcoin’in 
ya da kripto paraların ardında yatan 
teknolojiye kıyasla daha çok rağbet 
görmesi, onun arka planıyla özdeşmiş 

gibi algılanmasını sağladı. Halbuki, 
Bitcoin aslında bir kripto para birimi. 
Kripto paralar da Blockchain alt 
yapısının #nans alanında bir kullanım 
örneği.
Dünyanın ikinci en büyük Blockchaini 
olan Ethereum’dan da biraz bahsedelim 
isterim.Bitcoin blok zincirinden farklı 
olarak aslında Ethereum, üzerinde 
uygulama (NFT, Token ,DiFi gibi) 
geliştirilecek bir platform olarak 
ortaya çıktı ve kendini bu alanda 
geliştirdi. DiFi (Decentralized Finance, 
Merkeziyetsiz Finans) denince kişilerin 
kullandığı kredi, mevduat, portföy 
benzeri her tür #nansal varlıkları 
ve hareketleri blokzincir üzerinde 
taşımanın adı anlaşılmalı. Ethereum 
bu tür anlaşmaları yapabileceğiniz ve 
adına SmartContract, akıllı anlaşmalar 
oluşturacağınız network sistemidir.  
De# token sektöründen elde ettiği 
komisyonlar ile inanılmaz bir kazanç 
kapısı elde eden Ethereum, bir de 
üzerinde geliştirilen birçok Token 
ve NFT’nin başarısız yönetilmesi 
sonucunda sistemde gömülü 
kalmasından da gelirlerini katladı.
Blockchain üzerinde elde edilen 
kripto paralar ile ödeme kabul eden 
dünya devleri arasında; Microsoft 
Bitcoin ile ödeme kabul ederken 
ayrıca Bitcoin Blockchain’i üzerinde 
geliştirdiği ION iki katmanlı kimlik 
doğrulama sistemini de ürünlerinde 
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kullanıyor. Starbucks #rması ise 
blokzincir üzerinde geliştirdikleri Bakkt 
uygulaması ile ödeme kabul ediyor. 
Yine Amazon kendi kripto parasını 
oluşturdu, ancak henüz kullanıma 
sunmadı. Sadece Amazon hediye 
kuponlarını Bitcoin’e dönüştüren 
bir platform olan Bitre#ll vasıtasıyla 
alışveriş yapılabiliyor. PayPal, Visa, 
CocaCola, Tesla gibi devler bir yana, 
kısa sürede tabana yayılacak birçok 
uygulama ile çok yakında sokaktaki 
Ahmet amca bile kripto paralar 
kullanarak alışveriş yapabiliyor olacak.
Son olarak Blockchain mimarisi sadece 
para ve #nansal piyasalar alanında 
kullanılmıyor konusunda gelelim. 
Dünyada Blockchain, sağlıktan 
müziğe birçok alanda kullanıldığı 
halde Türkiye’de hâlâ çoğu kimsenin 
Blockchain mantığını Bitcoin’den öteye 
götüremediği bir gerçek. Blockchain’in 
iş dünyasında devrim yaratacağı 
söyleniyor ancak beklenenden çok daha 
uzun zaman alacak gibi… Merkezi olan 
tüm veri depolama ve yönetme alanında 
kullanımına başlanacak gibi duruyor. 
Nüfus, tapu, sağlık verileri gibi birçok 
alanda sistemin ihtiyaçlara en üst seviye 
çözüm sunacağı ortada. Özellikle sağlık 
alanında hasta, tedavi ve ilaç verilerinin 
paylaşım hızı ve ulaşılabilirliğini 
sağlayan Blockcain uygulama 
platformları, yaşam kalitesini artırdığı 
gibi, sisteme inanılmaz bir kolaylık 
getirecek, hatasız tedaviler ile süreci 

ve maliyetleri azaltacak uygulamaların 
sektörü rahatlatacağı kuşkusuzdur.
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Doğumumuzdan itibaren çeşitli zaman 
dilimlerinde hastaneye gidiyoruz öyle 
değil mi? Kimi zaman hastalığımızın 
teşhis ve tedavisi için, kimi zaman 
kan tahlili yaptırıyoruz, kimi zaman 
röntgenimiz, MR’ımız çekiliyor. Bu 
işlemlerin ardından çeşitli ilaçlar 
kullanıyoruz. Bütün bunların bir 
zincir olarak kaydedildiğini düşünün. 
Böyle bir zincir, çok kişisel bir zincir 
olurdu kuşkusuz. İşte Blockchain’le 
bu gizliliğin sağlanması ve zincirin 
istenilen kişilerle paylaşılması mümkün. 
Blockchain mimarisi kullanılarak sağlık 
alanında geliştirilen uygulamalara bir 
örnek olarak Healthureum;  Ethereum 
Blockchaini üzerinde geliştirilmiş 
ve sağlık kayıtlarının şifrelenerek 
bloklandığı ve hastanın kendi 
kontrolünde olduğu, dilediği kurum 
ve kişiler ile paylaşabildiği, kayıtların 
değiştirilemediği ve geçmiş tüm 
kayıtların görülebildiği bir uygulama. 
Her seferinde geçmiş kayıtları soran 
doktorların ve hastanın ıstırabı bu 
şekilde bitip birim zamandaki hasta 
görme sayısı artabiliyor ve minimum 
hata ile tedavi sağlanabiliyor. 
Bir başka Blockchain üzerinde 
oluşturulan uygulama Scalamed. Bu 

uygulama reçetelerdeki sahteciliği, 
ilaç üreticileri, eczaneler, doktorlar ve 
hastaneler arasındaki ilaçların kayıt, 
teyit ve transferinin güvenli bir şekilde 
yapılmasının altyapısını oluşturuyor. 
Bu alanda özellikle Covid-19  
pandemisi zamanında geliştirilen 
aşıların güvenli bir şekilde zincirde 
taşınması ve uygulanması sırasında 
P#zer #rmasının da içinde olduğu 
MediLedger, Genentech gibi girişimler 
büyük başarılar sağlamışlardır. 
Covid-19 pandemisi sırasında Kanada’ 
da geliştirilen Vitalhub ve Docit 
Blockchain uygulamaları sayesinde, 
elektronik taramalar ve aşı tedarik 
zinciri mükemmel ve sıfır hatalı şekilde 
yönetildi.  Stanford Graduate School 
of Business tarafından yayımlanan 
“blockchain for social Impact: moving 
the hype” başlıklı bir makale, sağlık 
sektörünün bu tür Blockchain 
uygulamalarına en çok ihtiyaç olduğu 
gerçeğini gözler önüne sermiştir.
Tüm bunları göz önüne aldığımızda 
büyük teknolojik değişimin bu alanda 
olması gerektiğini düşünüyoruz ama 
öyle olmuyor. Sağlık, ilaç ve sigorta 
sektörleri teknolojiyi seviyor. Ancak 
değişimleri çok kolay adapte etmekten 
çekiniyorlar. Mental olarak buna hazır 
değiller gibi düşünüyorum. Ama gelecek 
geldi, sevgili dostlar... Teknolojiyi bir 
yürüyüş bandına benzetirsek eğer, 
bulunduğumuz konumu koruyabilmek 
için bile hareket etmek zorundayız! 
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ister kişisel markanız ile ister 
kurum markanız ile pazarda 
yer alın, bir ürün, hizmet ya da 
markanın başarıya ulaşmasında, 

doğru hedef kitle belirlemek hayati 
öneme sahiptir. Herkese hitap etmeye 
çalışarak yapılan çalışmalar ise; 
yanılgılara, zaman kaybına, paranın 
ve emeklerin yanlış kişi ve gruplar 
için harcanarak boşa gitmesine, 
dolayısıyla da başarısızlığa sebep olur. 
Etkili bir markalama stratejisinin 
temeli; açıkça tanımlanmış bir 
hedef kitleye sahip olmaktır. 
Bu temel doğru atılmazsa hangi 
pazarlama planı olursa olsun hüsranla 
sonuçlanır.
Hedef kitlenizi anlayarak 
ürününüzü ve hizmetlerinizi 
onların ihtiyaçlarına, isteklerine 
ve çözülemeyen sorunlarına göre 
düzenleyebilirsiniz. Ardından 
marka iletişimine başladığınızda 
içeriğinizi ve reklamlarınızı bu 
temel üzerine inşa eder, iletişiminizi 
potansiyel müşteriler için ancak 
bu şekilde daha çekici ve ilgi çekici 
hale getirebilirsiniz. Bunu başarmak 
için, hedef kitlenizin kim olduğu, 
markanızdan ne bekledikleri ve 
duygusal tepkileri ortaya çıkarmak, 
nihayetinde daha fazla satış yapmak 
için onlarla en iyi nasıl iletişim 
kurabileceğiniz gibi faktörleri göz 
önünde bulundurmak gerekir.

3(.ñ��+('()�.ñ7/(�1('ñ5"
Hedef kitle, aslında bir hedef 
değildir. (Potansiyel müşterilerinizi bir 
kenara ayırırsak) hedef kitle maaşınızı 
ödeyenlerdir. Markanızı ayakta tutan, 
nakit akışınızı sağlayan, markanızın 
giderlerini ödeyenlerdir. Markanıza 
anlam katanlardır. Sizin rakipleriniz 
arasından sıyrılmanızı sağlayanlardır.
Markaların pazarlama stratejisi 
geliştirirken göz önünde bulundurması 
gereken, ürün ve hizmetlerinizin 
çözdüğü ortak sorunlara ya da 
karşıladığı ortak ihtiyaçlara sahip 
kitledir. 
Hedef kitle ifadesi tanım olarak 
yerleşmişse de çoğu zaman ortada 
kitle bile yoktur. Kitle yerine bireye 
odaklanmak gerekir. Onunla iletişim 
tek yönlü değildir. Sohbet edebilir, 
paylaşımda bulunabilir, fikir ve 

önerilerini alabilirsiniz. Aynı ürün/
hizmeti sunan firmaların hedef 
kitleleri birbirinden farklı olabilir. Aynı 
zamanda bir markanın birden fazla 
hedef kitlesi de olabilir. Birden fazla 
hedef kitleye hitap eden markalar, her 
kitle için farklı bir pazarlama stratejisi 
oluşturmalıdır. Markanın bilinirliği 
ve ürünlerin satışını belirleyen 
şey, hedef kitleye özel pazarlama 
stratejisi oluşturmak ve marka 
iletişimini yapmaktır.
Örneğin, spor ayakkabısı satan bir 
marka olduğunuzu düşünün. Her 
kategoride spor ayakkabı satmanız 
durumunda yetişkinler ve çocuklar 
dahil herkesi hedef kitleye dahil 
edersiniz. Ancak, spor ayakkabıları 
sadece koşu ayakkabılarıyla sınırlı 
tuttuğunuzda hedef kitleniz 
daralacaktır. Bu doğrultuda, hedef 
kitlenizi 18-45 yaş aralığında 
sınırlayarak onların ilgisini çekecek 
mesajlar üretebilirsiniz. 
Hedef kitle hiçbir zaman HERKES 
olamaz. Pazarlama iletişimi 
çalışmalarının çok azı bütün 
kamuoyunu kapsayacak şekilde 
planlanmaktadır. Kurumun yapacağı 
pazarlama faaliyetlerinde bu 
gruplardan sadece biri veya birden 
fazlası kullanılabilir.
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Markanın hedef kitle analizinin 
yapılmasında 8 adımdan oluşan bir 
liste genel olarak kabul görmüştür. 
Bu adımları takip etmek işinizi 
kolaylaştıracaktır:
1. Tüketicilerin Segmente 

Edilmesi: Tüketicileri ürün ve 
hizmetinizin detaylarına bağlı 
olarak bölümlere ayırmak gerekir.  

2. Hedef Kitlenin Belirlenmesi: 
Ortaya çıkan segmentleri, şirketin 
faaliyet konusunu, imkânları 
ve yetenekleri dikkate alarak 
değerlendirmek gerekir. Bu tüketici 
gruplarından uygun olan bir veya 
birden fazlası seçilerek, hedef kitle 
olarak tanımlanır.

3. Özellikleri İyi Bilinen 
Gruplardan Seçilmesi: Hedef 
kitlenin arzu ve özlemlerini, 
duygularını, yönelimlerini 
bizzat içinde duyan, hisseden bir 

girişimcinin başarı sansı daha 
yüksektir. Bu nedenle özellikleri 
bilinen, aşina olunan gruplar 
öncelikli seçilmelidir.

4. Hedef Kitlenin Yakın Takibe 
Alınması: Yüz yüze görüşmeler 
hedef kitlenin tutum ve 
davranışları, zevk ve tercihleri 
hakkında toplamanızı sağlar. 
Bu yakın görüşmeler hazine 
değerindedir.

5. Hedef Kitlenize Göre 
Ürün ve Hizmet Konsepti 
Oluşturulması: Hedef kitlenin 
özelliklerine, zevk ve tercihlerine 
göre, üretilecek mal veya hizmetin 
temel konsepti oluşturulur.

6. Hedef Kitle ile Marka 
Kimliğinin Uyumu 
Sağlanmalıdır: Hedef tüketici 
kitlesinin ortak kimliği ile 
işletmenin kimliği arasında 
tam bir uyum sağlamak çok 
önemlidir. Firmanın yeri ve 
dekorasyonundan çalışanların 
tutum ve davranışlarına kadar her 
şey müşteri kitlesinin kimliği ile 
uygun olmalıdır.

7. Hedef Kitleye Hitap Eden 
Tanıtımlar Yapılmalıdır: Hedef 
kitlenin ortak kimliği ve hayat 
tarzı hakkında toplanılan bilgiler, 
imaj yaratma tanıtım ve reklâm 
çalışmalarında çok işe yarar.

8. Hedef Kitleye Göre Fiyat 
Belirlenmelidir: Fiyatlama 
aşamasında tabii ki hedef kitlenin 
alım gücü esas alınarak, maliyetleri 
de bu fiyat düzeyine göre 
belirlemek gereklidir. Çok düşük 
veya yüksek fiyatlar hedef kitlenin 
ıskalanmasına yol açar.

Başarılı bir hedef kitle planlaması 
için tüm bu aşamaların dikkatli bir 
şekilde araştırılması, analiz edilmesi 
ve gerekli durumlarda ürün tasarımına 
kadar en başa dönüp tüm pazarlama 
planının gözden geçirilip gerekli 
düzenlemelerin yapılması gerekebilir. 
Değişen toplumsal değerler ve 
gelişen teknoloji ile hedef kitle 
davranışları da değişmektedir. 
Bu nedenle hedef kitle planlamanızı 
yapmış olsanız bile sürekli 
olarak dinamik halde  
tutmanız gerekir. 
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Müşteri özellikleri hızla değişiyor. Bu 
durum da markalarını güncellemeyen 
firmaların işini zorlaştırıyor. Kendini 
değişen müşteri davranışlarına ve 
taleplerine adapte etmek isteyen 
firmaların, öncelikle müşterinin 
değişen özellikleri konusunda bilinçli 
olmaları gerekiyor. 
Peki içinde bulunduğumuz bu dönemin 
müşteri davranış özellikleri nelerdir?

• Araştırmacı Yapıdalar
Son dönemde yapılan birçok araştırma, 
müşterilerin bir ürün alırken eskisine 
oranla daha fazla araştırma yaptıklarını 
gösteriyor. Araştırma yapmak eskisine 
oranla daha kolay ve keyi%i. Tüketiciler 
bir ürün almadan önce karşılaştırma 
sitelerinde inceliyor, yorumları okuyor, 
fiyatları karşılaştırıyor.

• Daha Bilgili ve Daha Güçlüler
Markaların tüketicileri etkileme 
gücü giderek azalıyor. Çünkü tüketici 
birçok alanda araştırma yaptığı için 
marka yöneticilerinden daha bilgili 
oluyor. Tüketiciyi ikna etmek daha zor. 
İnanmadıkları bir şey söylediğinizde 
size kanıtlarıyla, ekran görüntüleriyle 
öyle olmadığını gösteriyorlar. 
Müşterilerin bilgi eksiklerinden 
yararlanmak yerine, ona en iyisini, en 
doğrusunu sunmaya çalışmak, çok daha 
sağlıklı bir yol olacaktır.

• Çok Daha Fazla Alternatife 
Sahipler

Bir ürün almaya karar verdiğinizde 
mağazaya gitmenize gerek kalmıyor. 
Lojistik imkanlarının da artmasıyla 
istediğiniz ürün kapınıza kadar geliyor. 
Bu durum tüketicilerin elini çok 
güçlendirdi ve alternati%erini çoğalttı. 
Kendileri için en uygun ürünü seçmeye 
çalışıyorlar. Markalar ise, en uygun 
ürün olma için çaba sarf etmek zorunda 
kalıyor. 

• Markalara Sadakatları Az
Yeni dönem tüketiciler hep daha 
fazlasını istiyorlar. Sadık oldukları 
kavram; daha iyisi! Tüketiciler, 
kendilerini sadık hissetmiyorlar. 
Eskisine oranla çok fazla marka 
ile muhataplar ve herhangi birine 
bağlanmayı tercih etmiyorlar. Onlar 

için önemli olan o ürünü alırken iyi 
hissetmeleri. Sadık müşterileriniz olsun 
istiyorsanız, her zamankinden çok 
çalışmanız gerekiyor.

• Birçok Kaynaktan 
Etkileniyorlar

Tüketiciler ciddi bir mesaj 
bombardımanı altındalar. Markalar 
ısrarla kendilerini tercih etmelerini 
istiyor. Karar vermek için çok 
alternati%eri oluyor. Tüm bu faktörler 
karar vermelerini zorlaştırıyor.
Markaların ayakta kalmaları, 
özlerini kaybetmeden çağa uyum 
sağlamalarına bağlı. Bunu sağlamak 
için ise müşterilerini tanımak, 
onların ihtiyaçlarını anlamak ve bu 
ihtiyaçların bir adım ötesine geçmek 
gerekiyor. Bunu yapabilen markalar 
güç kazanıyor, ayakta kalıyorlar. 
Yapamayanlar ise yoğun rekabet 
şartları içinde kaybolup gidiyorlar. 

Müşteri özellikleri hakkında birçok 
çalışma ve araştırma var. Fakat özünde 
önemli olan, insanı anlamaktır. 
Güncel bir örneği Net%ix üzerinden 
verelim. Her gün yüzlerce yeni içeriğin 
yüklendiği Net%ix, izlediğiniz dizilere 
ya da filmlere göre size yeni öneriler 
sunmakta. Bu önerileri sunarken 
sizin demografik özelliklerinize, 
yaşınıza, cinsiyetinize ve daha önceki 
seçimlerinize göre hareket ediyor. 
Peki bu ne anlama geliyor? Yani 
arkadaşlarınız ile aynı içeriğin farklı 
reklamlarını görüyorsanız şaşırmayınız.
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Satışların Yeteri Kadar 
Gerçekleşmiyor Olması
İşletmeler, çeşitli satış, maliyet ve kâr 
hede%eri koyar. Belirlenen dönem 
sonunda hede%er ve realizasyon 
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arasındaki fark tolore edilebilir sınırın 
altında kalırsa işletme iki noktaya 
odaklanır:
1. Genel ekonomik durum ve 

sektör ortalamaları: Genel 
piyasalar düzeyinde bir değişiklik 
varsa buna uygun ekonomik 
tedbirler alınır. 

2. Müşteri tercihlerinin 
değişmesi: Rakiplerin fiyat 
tekli%eri, fiyatlandırma hataları 
gibi pazarlama hataları yapıldığını 
gösterir. Bu durumda müşteri 
tercihlerinin değişmesi, hedef 
pazarın beklentilerinin de değiştiği; 
rakiplerin fiyat tekli%eri, işletmenin 
hedef kitlesine odaklanmış başka 
şirketlerin olduğu; fiyatlandırma 
hataları ise hedef kitlenin ürün 
biçtiği değerin yanlış tayin 
edilmiş olduğu manasına gelir. 
Bu faktörlerin sadece biri veya 
birden fazlası aynı anda meydana 

gelebilmektedir.

Müşteri Şikâyetlerinin Yüksekliği 
ve Geri Dönmeyen Müşteriler
Bir işletmenin müşterilerini 
anlamadığının en önemli 
göstergelerinden birisi de şikâyet 
ve iade ürünlerinin fazla olmasıdır. 
Ürünlerin iade edilmesi, işletmenin 
değer teklifini yanlış veya kötü 
sunmasından kaynaklanıyor olabilir. 
İşletme muhakkak her şikâyete en 
hızlı ve çözüm üretecek şekilde cevap 
verebilme kabiliyetinde olmalıdır. 
Yapılan araştırmalarda, şikâyeti üzerine 
sorunu çözülen müşterilerin, işletme ile 
ilgili hiç şikâyeti olmayan müşterilerden 
daha sadık oldukları ortaya çıkmıştır.
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Sosyal medya, hedef kitle belirlemek 
açısından çok fazla imkân sunmaktadır. 
Bu sayede geleneksel pazarlama 
sınırlarının dışına çıkarak, müşteriyle 
ilgili birçok veriye ulaşabilirsiniz. Bu 
verileri doğru analiz ettiğinizde ise 
hedef kitlenize erişiminiz kolaylaşıyor. 

Sosyal medyanın hedef kitle 
açısından sağladığı imkânlar:
Lokasyon: Hedef kitlelerinizi lokasyon 
bazlı hede%eyebiliyorsunuz. Bu sayede 
herkese ulaşmaya çalışmak yerine belirli 
bir ülke, il, ilçe veya bölgedeki insanları 
hede%eyebilirsiniz. 
Eğitim: Sosyal medya sayesinde 
insanların eğitim durumuna göre 
lise, üniversite, yüksek lisans vs. 
hede%emeler yapabiliyorsunuz. Bu 
durum belirli bir eğitim seviyesindeki 
insanlara ulaşmak isteyen şirketlere 
ciddi avantajlar sunuyor.
Cinsiyet: Hedef kitlenizdeki insanları 
cinsiyetlerine göre segmente edebilir 
ve onların ihtiyaçları doğrultusunda 
mesajlar verebilirsiniz.
Yaş: Hedef kitlenizde belirli yaş 
aralıkları belirleyebilir, sosyal medya 
aracılığıyla o gruplara ulaşabilirsiniz.
Davranış: Sosyal medyada 
davranışlarımızla ilgili birçok veri var. 
Bu verileri hedef kitlelerinize ulaşmak 
için kullanabilirsiniz.
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Q Geleneksel mecralardaki gibi 

genele ulaşmak yerine, hedef 

kitlelerinizi daha fazla parçaya 
ayırabiliyorsunuz. Bu şekilde hedef 
kitlelerinizi daha yakından tanıma 
imkânına sahip oluyorsunuz.

Q�Kişiselleştirilmiş mesajlar 
sunabilirsiniz. Örneğin bir bebek 
bezi markası olabilirsiniz. Hedef 
kitleniz yeni çocuğu olmuş anneler 
olabilir. Sosyal medyada 0-2 yaş arası 
bebeği olan anneleri hede%eyebilir. 
Onlara özelleştirilmiş mesajlar 
sunabilirsiniz.

Q�Hedef kitlelerinizindavranışlarını 
ölçümleyebilirsiniz. Geçmişte 
hedef kitle konusunda en önemli 
eksiklerden biri, hedef kitlemizdeki 
insanların reaksiyonlarına yeterince 
hâkim olamamaktı. Sosyal medyanın 
etkisiyle, hedef kitlenize iletişim 
yapabiliyorsunuz. Aynı zamanda 
hangi hedef kitlenin hangi içeriğinizi 
ya da ürününüzü beğendiğini tespit 
edebiliyorsunuz.

Q�Hedef kitlelerinizi, düzenli 
güncelleyebilirsiniz. Sosyal medyada 
hedef kitlenizdeki insanlara 
yaptığınız iletişim çalışmaları, 
ölçümlemek ve aynı zamanda 
onları ayrıştırmak açısından da 
önem taşıyor. Sizin düşündüğünüz 
bazı hedef kitleler, aslında sizin 
gerçek hedef kitleniz olmayabilir. 
Bu insanları iletişim çalışmalarınız 
sırasındaki etkileşimlerinden 
anlayabilirsiniz. Sizinle bağı 
güçlü olmayan kişileri, hedef kitle 
planınızdan çıkarabilirsiniz. 
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Hedef kitlenizi doğru belirledikten 
sonra sürekli olarak pazarlama planınızı 
ve hedef kitlenizi güncel tutmanız 
gerekmekte, onlarla iletişimi de onlara 
göre yapmalısınız. Bu süreç içerisinde 
dikkat edilmesi gereken 5 önemli 
noktaya bakacak olursak:
1. Müşterilerinizi Gözden Geçirin: 

Mevcut müşterilerinizi inceleyin. 
Günlük yaşamını, alışkanlıklarını, 
sizin ürününüzle birlikte satın 
aldığı diğer ürünleri inceleyin. 
Gözden kaçırdığınız bir detay, 
sizi hedef kitleniz nezdinde ciddi 
anlamda önemli bir yere taşıyabilir. 
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2. Rakiplerinizi İnceleyin: 
Rakiplerin verdiği reklamları, 
yaptığı kampanyaları ve 
bunlara hedef kitlenizin nasıl 
reaksiyon verdiğini analiz edin. 
Benzer kampanyalar yapabilir 
ya da rakiplerinizin başarısız 
olduğu stratejilerden kendinize 
ders çıkarabilirsiniz.

3. Markanızı ve Ürününüzü 
Analiz Edin: Markanız, 
ürününüz ve hizmetinizin 
hedef kitlenizin ihtiyaç ve 
beklentilerini tam olarak 
karşılayıp karşılamadığını iyi 
analiz etmeniz gerekir. Teklif 
ettiğiniz şey hedef kitlenizin 
bir sorununu benzersiz şekilde 
çözmüyorsa ondan istediğiniz 
ücreti talep edemezsiniz. 

4. Seçtiğiniz Hedef Kitleyi 
Araştırın: Hedef kitlenin 
detaylı bir araştırmasını yapın. 
Yaş, konum ve cinsiyet temel 
belirleyici özellikler olabileceği 
gibi; müşteri kitlesinin gelir 
durumu, eğitim seviyesi, 
medeni hali, günlük yaşamı 
ve hatta etnik kökeni bile 
reklam stratejisinde önemli 
özelliklerdir.

5. Sonuç Analizi Yapın: 
Hedef kitle belirleyip 
uygun pazarlama stratejisi 
oluşturduktan sonra, son 
olarak dikkat etmeniz gereken 
birtakım unsurlar bulunur. 
Reklam stratejisinin başarısını 
ve uygunluğunu ölçmek için 
son aşamada şu üç temel 
soruya cevap verebiliyor 
olmalıdır. 

Q�Bu strateji belirlenen kitleye 
hitap ediyor mu?

Q�Hedef kitle, ürün veya 
markadan fayda elde edebilecek 
mi?

Q�Bu ürün hedef kitle tarafından 
satın alınabilir/ulaşılabilir mi?
Eğer iletişim stratejiniz bu 
tür sorulara olumlu cevaplar 
veriyorsa başarılı bir markalama 
ve pazarlama çalışması 
gerçekleştirmişsiniz demektir.
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Sağlık sektöründe hizmet veren 
kurumların hedef kitle bakımından 
başka sektörlerden oldukça şanslı 
olduklarını da belirtmekte fayda 
var. Çünkü söz konusu sağlık olunca 
hemen hemen bütün insanlık hedef 
kitle olarak ele alınabiliyor.  Yeşilay’ın 
pasif sigara içiciliğinin oluşturduğu 
sağlık risklerine yönelik hedef kitleleri 
bilgilendirmeye, hedef kitlelerin 
farkındalıklarını geliştirmeye ve 
toplumsal bilincin gelişmesine yönelik 
yürüttüğü kampanya bu açıdan örnek 
olarak ele alınabilir. 
Bununla birlikte, sağlık iletişimi 
alanında yürütülen çok sayıda 
araştırma, bu alanda düzenlenen 
iletişim kampanyalarının hedef 
kitlelere erişiminde sorunlarla 
karşılaşılabildiğini göstermiştir. 
Bu kampanyalardan en fazla 
yararlanan kesimlerin, esasen sağlık 
konusunda en geniş olanaklara sahip 
olanlar oldukları görülmektedir. 
Sağlık temalı kampanyalar, yüksek 
sosyoekonomik statüye sahip 
kesimler üzerinde etkili olabilirken, 
en fazla risk altındaki sağlık ve 
enformasyon yoksulu kesimler 
çoğunlukla bu kampanyaların 

etki alanı dışında kalmaktadır. 
Örneğin; düşük gelir grubundakiler 
sağlıklı ürün satın alamayacaklar; 
okuma yazma bilmeyenler de basılı 
medyada yer alan reklâm mesajlarını 
anlayamayacaklardır. Hedef kitleyle 
ilgili karşılaşılabilecek diğer bir sorun 
ise kayıtsız kalan veya karşı çıkan bir 
hedef kitlenin de bulunmasıdır. Bu 
şu anlama gelebilir; geniş bir hedef 
kitlenin olması aynı zamanda bir 
dezavantajdır. Hedef kitle, kendine 
sunulan ürünü alabilecek veya 
anlayabilecek nitelikte olmayabilir.  
Sonuç olarak, bir markanın başarısı 
için hedef kitlenin doğru belirlenmesi 
çok önemlidir. Ürün ve hizmetin 
oluşumundan fiyatlandırılmasına, 
markalamasından iletişimine kadar 
tüm süreçler hedef kitle özelliklerine 
göre yapılarak; para, zaman ve emek 
kaybı, daha kârlı, daha yüksek hacimli 
satışlar yapılması sağlanır. Hedef 
kitlenizi bilmek, müşterilerinizle 
iletişim kurmak için doğru mesajları 
ve içeriklerinizi hedef kitlenizin 
görmesinin en muhtemel olduğu 
alanlara yerleştirmenize yardımcı 
olur. Tüm bunlar hep birlikte 
sürdürülebilir bir başarıya sahip 
markanızı oluşturacaktır.  






