




H
er şey değişiyor…
Bulgular 10 yıl kabul edilen dönüşüm evresinin şimdilerde 
yedi yıla düştüğünü söylüyor. Çünkü internet teknolojisi bu-
güne değin alışageldiğimiz düzeni yeniden şekillendiriyor. 
Bugün yaptığımız işe, işi yapış süreçlerimize ve yeni tekno-

lojilerin getirdiği avantajlardan daha çok faydalanma dönemindeyiz. 
Ancak unutmayalım ki fırsatlar hazır olana geliyor. Boston Consulting 
Grup’un tüm dünyada geniş kapsamlı yaptığı araştırmada geleceğin 
dört mega trend üzerinden şekilleneceği öngörülüyor; Mobil Tekno-
lojilerin Sağladığı Avantajlar, Sosyal Medyanın Gücü, Bulut Bilişim ve 
Büyük Verinin Kullanımı. Şirketler iş yapış biçimlerini bu dört eksen 
etrafında şekillendirecek. Görülüyor ki, gelecek planlı ve daha hızlı 
olanların olacak. ODE süre giden değişimin ve beraberinde getirdiği 
fırsatların farkında. Bu nedenle uzun zamandır geleceğe hazırlık ya-
pıyor. 2014-2018 dönemi için hazırladığımız Orta Vadeli Plan (OVP), 
bizi hedeflediğimiz noktaya götürecek bir yol haritası niteliğinde. 

Üretim kapasitesinin arttırılması, ürün kalitesinin yükseltilmesi, insan 
kaynağımıza yaptığımız yatırımın devam etmesi ve tasarruf alanla-
rımızı tanımlayan iş planımız, tüm ayrıntılarıyla önümüzü aydınlatı-
yor. Hedef pazarlar ve bu pazarlardaki büyüme stratejimizi ise yine 
OVP çerçevesinde netleştirdik ve ODE’yi dört yıl içinde kendi iştigal 
konusunda Türkiye bayrağını uluslararası pazarlarda taşıyacak ya-
lıtımda uzman marka olarak konumladık. Bütün bunları başarmak 
için çok çalışmamız gerektiğini iyi biliyoruz. Geleceğe hazırlanmak 
demek küresel rakiplerimiz karşısında eşit şartlarda mücadele ede-
cek düşünce yapısına sahip olmak anlamına da geliyor. Dünyanın en 
prestijli fuarlarında küresel devlerle aynı platformda olmak cüret gibi 
gözükse de, hedeflerimizin büyüklüğünü ortaya koyması açısından 
önemli. Türkiye’yi uluslararası saygın fuarlarda temsil etmeye devam 
edeceğiz. 

Şirket dışındaki faaliyetlerimizin yanı sıra kendimize içerden de bak-
tık. İşe kuruluşumuzdan bu yana bizimle özleşen logomuzun ana 
karakterine dokunmadan daha dinamik kılmakla başladık. Organi-
zasyonumuzu hedeflerimiz gereği büyüme odaklı yapılandırdık. Ya-
tırımlarımıza devam ederken Anadolu’nun kalbinde Eskişehir’deki 
yatırımlarımıza hız verdik. Ve tüm bu değişimi bayilerimizin eşitleri 
arasında fark yaratacağına olan inancımızla yaptık. ODE’yi kurumsal 
olarak şampiyonlar ligine hazırlarken bayilerimize de hedefin şampi-
yonlar ligi olduğunu hissettirdik. Mesajımızın alındığını memnuniyetle 
görüyoruz. Hedefimiz 2018’e kadar her yıl en az yüzde 25 büyüme 
gibi iddialı bir rakam. İddiamızı söylemlerde bırakmayacağımızı bizi 
tanıyanlar iyi bilir. İhracat yaptığımız ülke sayısını 2014 sonuna kadar 
75’e çıkarmayı hedeflememiz de iddiamızı gerçekleştirme yolunda 
attığımız adımlardan sadece birisi. Geçtiğimiz iki yılda yüzde 60 bü-
yüme gerçekleştiren ODE, yurt dışında sadece kendi markası için 
değil Türkiye markası için de gidiyor. Tüm paydaşlarımızla bu hedefe 
kitlendik. 

Başarılarımızın ülkemiz adına katma değer yaratması ise en içten 
dileğimiz. 

Türkiye bayrağını yalıtım uzmanı 
olarak yurt dışında taşımaya 

talip olmak büyük olduğu kadar 
zor bir söylem. Ancak söylemler 

ne kadar iddialı olursa başarma 
hırsı da o kadar büyük oluyor.

Orhan Turan
ODE Yönetim Kurulu Başkanı
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Merhaba,

Yeni bir Pusula’da, üstelik yeni yüzümüzle, sizlerle birlikte olmaktan büyük mutluluk 
duyuyoruz.

Sık sık dile getirdiğimiz gibi ODE sürekli değişiyor ve gelişiyor... Hiç şüphesiz bizi rakipleri-
mizden bir adım öne taşıyan özelliklerimizden biri de bu. Çünkü  biz, hem yapı hem HVAC 
yalıtımında üretim yapan, Türk yalıtım sektöründe yüzde 100 Türk sermayeli en büyük üreticisi 
olarak, sadece bölgemizde değil global arenada da Türk yalıtım sektörünü temsil etmek ve 
global bir marka olmak gibi büyük bir sorumluluğumuz olduğunun bilincindeyiz.

İşte bu bilinç ve çalışanlarımız, bayilerimiz, tedarikçilerimiz ve onların ailelerinden oluşan büyük 
ODE ailesinin gücüyle, yeni logomuz, yeni sloganımız, Beş Yıllık Stratejik İş Planımız, yeni or-
ganizasyon yapımız gibi, uzun süredir devam eden çalışmalarımızı sizlerle paylaşarak  2014’e 
hızlı bir giriş yaptık. Elbettte bu değişim rüzgarı ile sektörümüzün en uzun soluklu dergisi 
Pusula da yenilendi. Yeni tasarımı ancak  yıllardır kalitesinden taviz vermediğimiz zengin ve 
tarafsız içeriğimiz ile karşınızdayız. Dergimizin daha kolay okunur olmasını amaçladığımız yeni 
tasarımını beğeneceğinizi umuyoruz.

Fransız siyaset adamı Napoleon “Bir değişimin önünde gidenler, lider; ortasında gidenler, 
durumu kavramış; sonunda gidenler de sürüklenmiş olurlar ama karşı çıkanlar mutlaka yok 
olurlar.” demiş.

Biz ODE olarak her zaman gerekli gayreti ve cesareti gösterek değişimin öncüsü olduk.

Bu vesileyle, bizi bu yolda yanlız bırakmayan tüm paydaşlarımıza, çalışanlarımıza, bayilerimi-
ze, tedarikçilerimize ve sermayedarlarımıza, değerli ODE ailesine bir kez daha teşekkür eder; 
yeni ODE’nin ve yeni Pusula’nın hayırlı olmasını dileriz.

Birlikte şimdiye kadar olduğundan da büyük başarılara imza atmak için büyük bir heyacanla 
çalışmaya devam edeceğiz.

İyi okumalar,

Sedef Dinçer
Kurumsal İletişim Takım Lideri
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37. Yapı Fuarı - 
Turkeybuild İstanbul’da 
konuk ülke Güney Kore 
37. Yapı Fuarı - Turkeybuild İstanbul, 81 bin 
metrekarelik 12 salon ve açık alanda, bin 150 
katılımcı firma ve 111 bini aşkın ziyaretçiyi bu-
luşturdu. Fuar, “Türkiye’nin de içinde bulun-
duğu Balkanlar, BDT ülkeleri, Orta Doğu ve 
Kuzey Afrika’yı kapsayan bölgenin en büyük 
yapı malzemeleri fuarı” olma özelliğini taşıyor. 
Aynı zamanda Yapı Fuarı – Turkeybuild İstan-
bul İş Geliştirme Platformu kapsamında da 
‘Konuk Ülke Projesi’ düzenlendi. Projeyle, 
ülke odaklı yeni işbirlikleri ve etkin stratejile-
rin oluşturulması; böylelikle Türk yapı sektö-
rünün uluslararası alandaki etkinliğinin artı-
rılmasına destek olunması amaçlandı. 2011 
yılında Rusya Federasyonu ile başlayıp, 
sonrasında sırasıyla Almanya ve Azerbay-
can Cumhuriyeti’yle devam eden ‘Konuk 
Ülke Projesi’nde 2014 yılında Güney Kore 
ağırlandı. İki ülke ilişkilerinin geliştirilmesinde 
önemli bir platform yaratan proje kapsamın-
da, fuar öncesinde ve sırasında düzenlenen 
etkinliklerde, Türkiye ve Güney Kore’den 
konunun üst düzey yetkilileri bir araya geldi. 
YEM Fuarcılık’ın, Güney Kore Konsolosluğu 
ve DEİK/Türk-Güney Kore İş Konseyi işbirliği 
ile gerçekleştirdiği, ‘Güney Kore – Türkiye İn-
şaat Forumu’nun ardından Güney Kore’den 
katılım sağlayan alım heyetleri, fuar katılımcı-
sı yapı malzemesi üreticisi firmalar ile ‘İkili İş 
Görüşmeleri’nde bir araya geldi. 

6

2013’te 
13 Milyar 
Dolarlık 
özelleştirme 
yapıldı

Körfez sermayesinin uluslararası yatırım fonları ve yatırımcılarının katıldığı, ‘İstanbul Uluslara-
rası Yatırım Zirvesi’ kapsamında düzenlenen ‘Mega Projeler’ panelinde, Türkiye’deki projeler 
ve bu kapsamdaki yatırım fırsatları konuşuldu. Panelde konuşan Başbakanlık Özelleştirme 
İdaresi Başkanı Ahmet Aksu, yerli ve yabancı katılımcılara Özelleştirme İdaresi’nin çalışmaları 
hakkında bilgi verdi. Özelleştirme fırsatlarına değinen Aksu, 1984 yılında başlanan özelleştir-
meler çerçevesinde bugüne kadar 100’ün üzerinde kamu şirketini, kamu varlığını özel sektö-
re devrettiklerini vurguladı.

Aksu, “Bugüne kadar 60 milyar dolar civarında özelleştirme yaptık. 2003’ten önce, senede 
10-12 ihale yapılırken son iki yıldır ortalama 250 civarında her yıl ihale gerçekleştiriyoruz. 
Birçok kamu varlığını, atıl durumdaki arsa ve araziyi ekonomiye kazandırdık. Dünyadaki krize 
rağmen 2013 yılı özelleştirme bazında bizim için çok başarılı bir yıl oldu ve 13 milyar dolar 
civarında bir özelleştirmeyi gerçekleştirdik.” dedi.

Mayıs ayında ihracat 13.4 Milyar Dolarla 
tarihi rekor kırdı
Avrupa Birliği’ndeki toparlanma Türkiye’ye yaradı. En büyük 
ihracat pazarında büyüme yeniden başlayınca ihracatçı da 
Türkiye büyümesinde yeniden söz sahibi haline geldi. Mayıs 
ayında Avrupa Birliği’ne ihracat yüzde 15 arttı ve ihracat 13.4 
Milyar Dolarla mayıs rekoru kırdı. Türkiye’nin ihracatı mayısta 
yüzde 5.8 arttı ve 13.4 Milyar Dolarlık ihracatla aylık rekorlarına 
yenisini ekledi. Otomotiv, hazır giyim ve kimya sektörlerinin sırt-
ladığı ihracat rekoru Avrupa Birliği 10 Haziran’da açıklanacak 
ilk çeyrek büyüme rakamlarında ekonominin dümenine ihra-
catın geçtiğini de ortaya koydu. İlk beş aylık ihracat 67 Milyar 
Dolara çıktı, bu geçen yıla göre yüzde 8’lik artışa işaret ediyor. 



Sektörden Haberler

www.ode.com.tr

7Haberler 7

Anti-Damping 
mektubu çelik 
sektörünü üzdü
Türk çelik sektörü, ABD’de Türkiye çelik sektörüne yönelik açılan 
sübvansiyon ve anti-damping soruşturmalarıyla ilgili bazı senatör-
lerin Ticaret Bakanı Penny Pritzker’a gönderdiği mektubu üzün-
tüyle karşıladı. Çelik İhracatçıları Birliği (ÇİB) Başkanı Namık Ekinci, 
yaptığı yazılı açıklamada, söz konusu mektuptan üzülerek haber-
dar olduğunu ifade etti. Türk inşaat çeliği ihracatçılarının serbest ve 
adil ticaret ilkelerine sonuna kadar bağlı olduğunu belirten Ekinci, 
“ABD Ticaret Bakanlığı’nın yakın zamanda açıkladığı sübvansiyon 
soruşturması ön kararları da bunu kanıtlamaktadır. Bakanlık ön so-
nuçlarını açıkladığı  bu soruşturmada Türk inşaat çeliği üreticilerinin 
aldığı devlet teşviklerinin ölçülemeyecek kadar az, ihmal edilebilir 
seviyelerde olduğuna hükmetmiştir.” değerlendirmesinde bulundu.‘Asrın projesi’nde dev adım!

Orman ve Su İşleri Bakanı Veysel Eroğlu, yaptığı yazılı açıklamada, 
KKTC Su Temin Projesi’nin tamamlanmasıyla KKTC’ye yılda 75 
milyon metreküp su taşınacağını belirterek, adaya Türkiye’den su 
temin edecek projenin en kritik ve zor bölümü olan açık Deniz Boru 
hattının yerleştirilmesini sağlayacak, ankraj blokları, askı halatları ve 
yüzdürme şamandıraları’nın denize döşenmeye başlandığını bildirdi. 
Hollanda menşeili, Fairplayer isimli geminin altı aydır bu proje için 
hazırlandığına işaret eden Eroğlu, “Gemi gü-
vertesine her biri 220 ton ağırlığında olan 14 
adet ankraj bloğunu alarak operasyonu ger-
çekleştirmek üzere 23 Mart 2014 tarihinde, 
Taşucu Seka Limanı’ndan ayrıldı. 
İlk bloğun tabana yerleştirilme işlemi 24           
Mart 2014 tarihinde tamamlandı.” dedi. 

Isıtma ve soğutma 
sektörü ISK-SODEX 
2014 Fuarı’nda buluştu
Haiti’den Antigua’ya tam 186 ülkeye ihracat yapan iklimlendir-
me ve tesisat sektörünün kalbi 7-10 Mayıs tarihleri arasında 
Yeşilköy’de bulunan İstanbul Fuarı Merkezi’nde düzenlenen ISK-
SODEX 2014’te (Uluslararası Isıtma, Soğutma, Klima, Havalandır-
ma, Yalıtım, Pompa, Vana, Tesisat, Su Arıtma ve Güneş Enerjisi 
Sistemleri Fuarı) attı. Hannover-Messe Sodeks Fuarcılık tarafından 
düzenlenen ISK-SODEX 2014, sektörde gelinen noktayı, yenilikleri 
ve endüstriyel gelişmeleri tüm dünyaya gösterme fırsatı sundu. İki 
yılda bir düzenlenen ve toplam 11 salonda ve 55 bin metrekare 
alanda gerçekleşen fuarı, yerli ve yabancı 90 bin kişi ziyaret etti. 

İklimlendirme sektörünün 2013 yılında 186 ülkeye ihracat gerçek-
leştirdiğini ve bu sayının her geçen gün arttığını belirten Hanno-
ver-Messe Sodeks Fuarcılık Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı 
ve Genel Müdürü Murat Demirtaş, sektör olarak daha önce hiç 
gidilmeyen Príncipe Demokratik Cumhuriyeti’nden, Haiti’ye, Kara-
yip Denizi’nin doğusunda yer alan Antigua ve Atlas Okyanusu’nda 
bulunan Bermuda Adalarına kadar pek çok pazara ürün satılmaya 
başlandığını söylüyor. Demirtaş, “Sektör temsilcileri ellerinde ba-
vullarla ülke ülke dolaşarak bu bağlantıları sağlıyorlar. Bu gerçek-
ten büyük bir başarıdır.” diyor.
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‘2023’te 60 Milyar 
Dolarlık Ar-Ge Harcaması 
Hedefleniyor’
Bilim Sanayi ve Teknoloji Bakanı Fikri Işık, şu an Türkiye’nin Ar-Ge 
harcamasının Gayri Safi Yurtiçi Hasıla’nın (GSYH) yüzde 1’i civarında 
olduğunu hatırlatarak, “ 2014 yılında yüzde 1’i geçeceğiz ama 2023 
hedefimiz yüzde 3’ü bulmak. 2 Trilyon Dolar GSYH’da yüzde 3, 60 
Milyar Dolar yapıyor.” dedi.

Türkiye İş Kadınları Derneği’nin (TİKAD) toplantısına katılan Işık, Ar-
Ge ve inovasyonun Türkiye için önemine değinerek, artık hiç kim-
senin kimseye parasıyla bile olsa teknoloji satmadığını söyledi. Işık, 
Türkiye’nin çok düşük, sadece emek yoğun üretimden bugün tek-
noloji düzeyi yüksek ve bu noktada her geçen gün ilerleyen bir ülke 
konumuna geldiğini vurgulayarak, “Hedefimiz, bu 1,59 Dolar olan 
kilogram ortalama satış fiyatını ilk etapta 2 Doların üzerine, orta va-
dede 2023 yılında da 3 Doların üzerine çıkarmak. Bunu başardığımız 
zaman 500 milyar dolar ihracat hedefini yakalamak çok kolay.” diye 
konuştu.

Mimarlar Odası’nda başkan 
değişmedi
Türk Mühendis ve Mimarlar Odası Birliği (TMMOB), 44. Dönem Olağan (Seçimli) Genel 
Kurulu, 11-12 Nisan 2014 tarihlerinde Ankara’da yapıldı. Kurulda, ülke gündeminin kente, 
mimarlığa, meslek örgütüne, meslektaşlara etkileri kapsamlı bir şekilde değerlendirildi ve 
çözüm önerileri getirildi. Mimarlar Odası 44. Dönem Merkez Yönetim Kurulu, 17 Nisan’daki 
ilk toplantısında görev dağılımını gerçekleştirdi. Genel başkanlık görevi, önceki iki dönemde 
olduğu gibi yine Eyüp Muhcu’ya verildi.

Uludağ’a teleferikle 
yolculuk başlıyor
DHA’nın haberine göre, Bursa Büyükşehir Belediyesi’nin 50 
yıl hizmet veren eski teleferik yerine yaptırılan yeni hatta de-
neme seferleri devam ediyor. Deneme seferlerine katılan Bü-
yükşehir Belediye Başkanı Recep Altepe, Teferrüç’ten bindiği 
teleferikle Kadıyayla ve Sarıalan’a istasyonlarına gelerek, ye-
niden Teferrüç’e teleferikle döndü. Başkan Altepe, teleferikte 
deneme çalışmalarının yanı sıra istasyonlardaki eksiklerin de 
hızla giderildiğini belirterek, “Bursa’nın simgelerinden biri olan 
Uludağ’a çıkarken en çok tercih edilen eski teleferik, 1963 yı-
lından 2013 yılına dek, 50 yıl boyunca kente ve ziyaretçilerine 
hizmet verdi. Şimdi eski sistem modernize ediliyor ve yeni tele-
ferikle ilgili çalışmalarımız devam ediyor. Artık vatandaşlarımız, 
yeni gondol sistemli teleferikle, Uludağ’a daha rahat çıkabile-
cekler” dedi. Bursa ile Uludağ arasındaki ulaşımı sağlayacak 
yeni teleferikte 82 gondol çalışacak. Toplam 8.84 kilometre ile 
dünyanın en uzun hatlı teleferiklerinden biri olacak sistemle Te-
ferrüç ile Oteller Bölgesi arası 22 dakikaya inecek.
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“Çatı sektörünün gelişmesine katkıda bulunacağız”
Çatı Sanayicileri ve İş Adamları Derneği (ÇATIDER), 3-4 Nisan 
2014 tarihlerinde “7. Ulusal Çatı & Cephe Sempozyumu”nu dü-
zenledi. Sempozyumda, sektördeki inovatif gelişmeler ve çalışma-
lar ele alındı. ÇATIDER Yönetim Kurulu Başkanı M. Nazım Yavuz, 
inşaat sektöründeki hızlı gelişmeler ve yeni yasal düzenlemelerle 
ivme kazanan çatı sektörünün, 3 Milyar Dolar büyüklüğe ulaştığını 
belirterek, “Son dönemde yaşanan ekonomik zorluklara rağmen, 
sektörümüzün büyümesini sürdüreceğine inanıyoruz” dedi.Yıldız 
Teknik Üniversitesi Beşiktaş Yerleşkesi’nde düzenlenen 7. Ulusal 
Çatı & Cephe Sempozyumu’nun çok verimli geçtiğini belirten ÇA-
TIDER Yönetim Kurulu Başkanı M. Nazım Yavuz, hızla büyüyen çatı 
sektörünün gelişmesine katkıda bulunmayı ve çatı konusunda top-
lumsal bilincin artmasını temel öncelik olarak gördüklerini belirtti.

Otopark tapusu geliyor
DHA’nın haberine göre, İstanbul Büyükşehir Belediye Başka-
nı Kadir Topbaş, 2013 Faaliyet Raporu’nu açıklamak üzere 
İBB Meclisi’nde kürsüye çıktı. İstanbul’da yaptıkları çalışma-
lardan söz eden Topbaş, otopark sorununun çözümü ko-
nusunda tüm Türkiye’ye örnek olacak bir çalışma başlata-
caklarını söyledi. Sokaklardaki park yoğunluğuna önlem için, 
öncelikle birkaç sokaktan başlayarak, 200 metrekareden 
aşağı olmayacak yapıları satın alıp katlı otoparka dönüştüre-
ceklerini söyleyen Topbaş, şöyle konuştu: “Sadece o sokak-
takilere hizmet edecek bir sisteme doğru gitmek istiyoruz. 
Bir model olacağına inanıyorum. Kat mülkiyet tapusu gibi 
araç otopark mülkiyet tapusu çıkararak, orada yaşayan in-
sanlar bir maliyet karşılığında böylece otopark belgesi ala-
cak. İstanbul’da bunu başlatmamız gerekir. Türkiye için de 
bir modeldir.”

TOKİ’de devir teslim töreni
Başbakanlık Toplu Konut İdaresi (TOKİ) Başkanlığı’nda devir 
teslim töreni, 18 Nisan 2014 tarihinde gerçekleştirildi. Res-
mi Gazete’de yayımlanan kararname ile TOKİ Başkanlığı’na 
Mehmet Ergün Turan atandı. Görevi Ahmet Haluk Karabel’den 
devralan Turan törende yaptığı konuşmada ortak akıl ile hare-
ket etmenin önemine dikkat çekti. Turan, “Bu kurumu bera-
berce, daha ileri götüreceğiz. Benim buraya yönetici olmam 
bana imtiyaz tanımıyor, sorumluluklarımı artırıyor. Elimden gel-
diğince TOKİ’nin başarılarının temelini oluşturan kurum kültü-
rüne katkı sunmaya çalışacağım.” dedi.

Mimaride Işık Vol 4: “Yansımalar”
PLD Türkiye tarafından, sektörün önde gelen mimar, iç mimar 
ve aydınlatma tasarımcılarını aynı çatı altında buluşturma he-
defiyle 2011 yılından bu yana düzenlenen, ‘Mimaride Işık’ et-
kinliğinin dördüncüsü, 3 Haziran 2014 tarihinde YEM’de ger-
çekleşti. Malzemeler, kumaşlar, renkler ve yapılar gün boyunca 
farklı açılardan gün ışığı ile görsel özelliklerini ortaya çıkarır. Peki 
hava kararmaya başlayınca, karanlık çökünce ne olur? Sıklıkla 
küçümsense de yansımalar ve onların dikkatli bir şekilde analiz 
edilmiş, değerlendirilmiş özellikleri, mimari aydınlatmanın ‘anah-
tar nitelikler’ listesinin başında yer alıyor. HafenCity Üniversitesi 
metro istasyonu çalışmasıyla 2013 yılında, aydınlatma tasarımı 
konusunda dünyanın en prestijli ödüllerinden olan ‘Radiance 
Award for Excellence in Lighting Design’a değer görülen Gerd 
Pfarré, Mimaride Işık Vol 4’te yapacağı ‘Yansımalar’ başlıklı su-
numunda, çevreyi inşa etmede yansımanın etkisine ışık tuttu.
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Yapımı devam eden Troya Müzesi’nde 
ODE’nin ısı ve su yalıtım ürünleri kullanılıyor
2014 yılında açılacak Troya Müzesi’nin yalıtımında ve çatısında ODE’nin ısı ve su yalıtım ürünleri olan ODE 
Membran Granat ve ODE Isıpan, tercih edildi.  

projede kullanılan ODE ürünleriyle ilgili sorula-
rımızı yanıtladı. 

Şirketinizle ilgili kısaca bir bilgi 
verebilir misiniz?
Şirketimiz, 1972 yılında inşaat mühendisi Ab-
dülkadir Göncü tarafından kuruldu. Kuruldu-
ğu günden bu yana devletin ihale ettiği birçok 
taahhüt işlerini başarıyla tamamladı. Şanlıurfa 
Maliye Sarayı, Şanlıurfa Adliyesi ve Hükümet 
Konağı, Harran Üniversitesi Tıp Fakültesi Mor-
foloji Binası bu işlere örnek olarak gösterilebilir.

Çanakkale Truva Müzesi ile ilgili bilgi 
verebilir misiniz? Projenin büyüklüğü 
ne kadar, inşaatı ne zaman başladı, 
proje ne kadar sürecek?
Çanakkale Troya Müzesi Kültür Bakanlığı’nın 
geçtiğimiz yıllarda açmış olduğu “Troya Müzesi 
Ulusal Mimari Proje” yarışmasıyla hayata geçi-

rilmiş bir yarışma projesidir. Çanakkale Merke-
ze yaklaşık 30 kilometre uzaklıkta Troya ören 
yerinde bulunuyor. Toplam inşaat alanı 9 bin 
metrekaredir. Farklı mimari tasarımıyla, bölgenin 
tarihi dokusunun çağdaş müzecilik anlayışına 
uygun şekilde sergilenebileceği bu proje, Kültür 
Bakanlığı’nın en önemli yatırımlarından biridir.

Bu projede kullandığınız yalıtım 
malzemeleri neler?
Projede yer alan ısı ve su yalıtım malzemele-
rini temel duvarlar ve teras bölümlerinde kul-
lanmaktayız. Troya Müzesi tamamlandığında 
Türkiye’de metrekare bazında en büyük yeşil 
çatıya sahip binalardan biri olacak.

Ne kadar süredir ODE ürünlerini 
kullanıyorsunuz? ODE ürünlerini 
tercih etmenizin sebepleri nelerdir?
Malzeme kalitesi, ürünün zamanında teslimi, 

UNESCO Dünya Miras Listesi’nde yer 
alan ve yaklaşık 5000 yıllık geçmişi olan 
Troya ören yerinden çıkarılan arkeolojik 

eserler, Çanakkale’nin Tevfikiye Köyü’nde ya-
pılacak Troya Müzesi’nde sergilenecek. 3 bin 
metrekaresi sergi salonu olmak üzere toplam 
9 bin metrekare kapalı inşaat alanına sahip 
olacak müzede; Troya ören yeri ve Çanakka-
le ilinde yer alan kazılarda bulunan arkeolojik 
eserler, çağdaş müzecilik anlayışına uygun 
olarak sergilenecek. 2014 yılında tamamlana-
rak ziyarete açılması planlanan Troya Müzesi 
projesi hakkında Trans - T İnş. San. ve Tic. 
Ltd. Genel Müdürü İbrahim Halil Eğitmen’den 
bilgi aldık. Eğitmen, projede ODE’nin Memb-
ran Granat ve ODE Isıpan ürünlerini kullan-
dıklarını belirterek, ODE’nin ürünlerini, 2009 
yılından bu yana işbirliği içinde olduklarını Ça-
nakkale Bayi Şahin Topçu aracılığıyla aldıkla-
rını söyledi. Eğitmen, Troya Müzesi projesi ve 
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uygulama kolaylıkları gibi etkenler, bizim gibi 
inşaat sektöründe yer alan firmalar için ha-
yati öneme sahip. Ayrıca bugüne kadar bayii 
ve bölge sorumlusu tarafından gösterilen ya-
kınlık, malzeme sevkiyatında ve üretiminde 
aldığımız destekte malzeme kalitesi kadar 
son derece memnun edici oldu. Tüm bun-
lar ODE malzemelerini tercih etmemizin en 
önemli sebeplerini oluşturuyor.

“ODE ürünlerini tercih ederek 
zamanı verimli kullanıyoruz”

ODE ürünleri projeye ne gibi 
avantajlar sağlayacak?
Yaşadığımız ortamda en değerli şey bildiği-
niz gibi zaman. ODE ürünlerini tercih ede-
rek zamanı doğru şekilde kullanabiliyoruz. 
Ürünlerin kullanılabilirliği tabi ki önemli, pi-
yasada ithal malzemeler ile yarışacak kali-
tede olduğu tartışılmaz bir gerçek. Bunun 
yanında kalite yakalandıktan sonra verilen 
hizmet de aynı öneme sahip.Bizim ODE 
markasını tercih etme nedenlerimizi üç baş-
lık altında toplayabiliriz: Birincisi muadilleri-
ne göre standardının ve kalitesinin piyasada 
A sınıfı olması. İkincisi uygulamacı ekiplerin 
malzemeyi diğer firmaların malzemelerine 
göre daha rahat uygulayabilmesi bir başka 
deyişle uygulama kolaylığı. Üçüncüsü bayii 
ve bölgedeki sorumlu arkadaşların hızlı dö-
nüşü, işle olan ilgi ve alakaları, kısaca satış 
sonrası destek rakip firmalar arasında tercih 
nedenimiz oldu.Bunlara ek olarak ODE’nin 
piyasadaki marka değerinin bu işin kont-
rolünü yapan Kültür Bakanlığı nezdindeki 
önemi ve içinde bulunduğumuz sektörde 
bizim markamıza değer katacak ürünleri 
kullanmanın bizim için de bir avantaj ol-
ması, ODE ürünlerini seçmemizin bir diğer 
nedeni olarak söyleyebiliriz. Ben Trans –T 
İnşaat San. ve Tic. Ltd. Şti ve Göncü İn-
şaat Sanayi Tic. A.Ş. Genel Müdürü olarak 
ODE’nin ülkemiz adına yapmış olduğu işler-
den yatırımlarından ülkemize böyle bir mar-
kayı kazandırmış olmalarından duyduğum 
memnuniyeti ayrıca belirtmek isterim. Birlik-
te uzun yıllar çalışmayı diler, yönetimine ve 
çalışanlarına teşekkür ederiz. 

İbrahim Halil Eğitmen
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ODE Starflex Camyünü, Arnavutluk’ta inşa edilen petrol 
rezervuarında kullanıldı
ODE ürünlerinin aradıkları teknik özellikleri ve sertifikaları karşıladığını belirten Albstar Grubu’na bağlı 
olarak hizmet veren Vibtis Ltd. şirket yetkilileri 2013 yılının Aralık ayında ODE ile çalışmaya başladıklarını ve 
Arnavutluk’un güneyinde inşa edilen petrol rezervuarının kurulumunda ODE’nin Starflex Camyünü ürününü 
kullandıklarını söylüyorlar. 

kazanmak ve yetkili bayileri olmak için kurul-
duğu günden bu yana başarılı çalışmalara 
imza atan firma, Arnavutluk’un güneyinde 
inşa edilen petrol rezervuarının kurulumunda 
ODE ürünlerini kullandı.  

“ODE taleplerimizi çok kısa sürede 
karşıladı”
2013 yılının Aralık ayında ODE’ye e-mail üze-
rinden ulaştıklarını ifade eden Vibtis Ltd. yet-
kilileri, ODE ürünlerinin aradıkları teknik özel-
likleri ve sertifikaları karşıladığını ve fiyatının da 
oldukça rekabetçi olduğunu söylüyorlar. Aynı 
zamanda çok kısa sürede taleplerinin karşı-
landığını belirterek, ODE’nin hızlı aksiyon al-

masının işbirliklerinin geliştirilmesinde önemli 
olduğunu ifade ediyorlar. ODE çalışanlarıyla 
da iyi bir iletişim kurduklarını ve ODE çalışan-
larının desteğinin işlerini çok kolaylaştırdığının 
altını çiziyorlar.  

“Projede ODE Starflex Camyünü 
Prefabrik Boru kullanıldı”
Yine Albstar Grubu’na bağlı olarak faaliye-
tini sürdüren APM tarafından Arnavutluk’un 
güneyinde petrol rezervuarının inşa edildiğini 
belirten yetkililer, projede çeşitli kalınlıklarda 
ve çaplarda ODE Starflex Camyünü Prebab-
rik Boru ürünlerinin kullanıldığını sözlerine 
ekliyorlar. 

Albstar Grubu’na bağlı olarak 2010 
yılında Arnavutluk’ta kurulan Vibtis 
Ltd., sanayi, ürünlerinin ithalat ve ih-

racatı ve aynı zamanda inşaat yan kollarında 
kullanılan çeşitli hizmet ve ürünler için de tek-
nik danışmanlık ve kiraya verme gibi alanlar-
da faaliyet gösteriyor. Faaliyet alanları içinde 
boru, valf ya da su sayacı gibi tesisat malze-
meleri, DPE, PVC, DCI, demir, B/A gibi çeşitli 
boru türleri, su tedarik sistemleri, sanitasyon 
ve pterol rafinerisi ve plastik kuyular (PE/PP) 
yer alıyor. Vibtis Ltd., uzman personeliyle 
verdiği başarılı çalışmalar sayesinde güve-
nilirliğini ispat eden bir firma. Avrupa’nın en 
büyük şirketleriyle çalışan ve onların güvenini 
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Çevresel sürdürülebilir bir yapı için 
uygun standartları oluşurmak için 1988 
yılında geliştirilen Yeşil Bina Uygulamaları 
ülkemizde de hızla gelişmeye başladı. 
Sürdürülebilir çevre planlamasından suyun 
verimli kullanımına, enerji verimliliğinden 
malzeme ve kaynak kullanımına ve iç ortam 
kalitesi değerlendirilmesine kadar pek çok 
alanda değerlendirilen binalar, Yeşil Bina 
Sertifikası alıyor. 

Yeşil binalara, 
LEED Sertifikası 
Yeşil binalara, 
LEED Sertifikası 
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Enerji ve Çevre Tasarımında Öncülük (The 
Leadership in Energy and Environmental 
Design-LEED) Yeşil Bina Değerlendirme 
Sistemi, çeveresel sürdürülebilir bir yapı 
için uygun standartları oluşturmak üze-
re ABD Yeşil Bina Konseyi (U.S. Green 
Building Council – USGBC) tarafından 
1988 yılında geliştirildi.

1988’den bu yana hızla gelişen LEED 
kapsmında ABD’de 50 eyalette, dün-
yada 30 ülkede toplam alanı 99 kilo-
metrekareyi bulan 14 bin proje değer-
lendirildi. ABD’de USGBC’nin LEED 
programı çerçevesinde ilk Altın sertifikayı 
New York’taki “7 World Trade Center” 
aldı ve ABD’deki ilk yeşil bina oldu. 

Yeşil Bina Konseyi üyeleri LEED progra-
mını sürekli geliştirmek için yapı endüst-
risinin her sektöründen temsilcilerden 
oluşuyor ve beş alanda değerlendirme 
yapılıyor. Bunlar: Sürdürülebilir alan plan-
laması, suyun verimli kullanımı, enerji ve-
rimliliği ve yenilenebilir enerji kullanımı, 
malzeme ve kaynak kullanımı, iç ortam 
kalitesi’dir.    Sürdürülebilir alan planla-
ması konusunda ön koşul, inşaat faali-
yetinden kaynaklanan kirliliğin önlenme-
si, inşaat faaliyeti esnasında toprağın 
erozyonunun ve sedimantasyonunun 
önlenmesidir. Binanın tarın alanlarına ya-
pılmaması ve sulak alanlardan uzak ol-
ması gerekiyor. Endüstriyel atıklarla kirle-
tilmiş alanlara bina yapılarak, o alanların 
iyileştirilmesi puan kazandırıyor. Binanın 
mevcut trafik yüküne mümkün mertebe 

az yük getirmesi isteniyor. Bunun için çe-
şitli stratejiler geliştirilebilir, toplu taşıma 
araçlarına, metro ve otobüs duraklarına 
yakın bir konumda olması vb. Ayrıca bu 
alanların büyütülmesi ve yeşillendirilmesi 
puan kazandırıyor. Yağmur sularının top-
rağa karışmasını sağlamak ya da yağ-
mur sularını toplamak, mümkün oldu-
ğunca şebekeye vermemek veya askıda 
katı partikülleri tutarak vermek, böylelikle 
sedimantasyon, çökelme nedeniyle tı-
kanmaların önüne geçmek gerekiyor. 

Yoğun yapılaşmanın olduğu yerlerde 
hava sıcaklığı birkaç derece daha yük-
sektir. Bina yüzeylerinin ve çatılarının gü-
neş ışınlarını absorbe etmeyip yansıta-
cak malzemelerle kaplanması isteniyor. 
SRI endeksi 29’un üstünde olmalı. Yeşil 
çatılar önerilerek, bu tip çatıların yağmur 
sularının toplanması, ses ve ısı yalıtımı 
gibi konularda fayda sağlıyor. 

Yeşil bina da maliyet…
Bir binanın Yeşil Bina unvanını alması için 
tasarımı, yapım sistemi ve yapı malze-
melerinde seçici davranılması maliyetleri 
artıracağını düşündürüyor. Fakat binanın 
prestij ve değerinin artması, enerji tüke-
timindeki tasarruf göz önüne alındığında 
artan maliyet önemini yitiriyor. Özellikle 
mimari tasarım sürecinde doğru karar 
ve ilkeler ile bina değeri yükseltilebileceği 
gibi maliyetler de optimum da tutulabilir. 
Yeşil binaların giderek önem kazanması 
ve yaygınlaşması ile tercih edilme önce-
liği de artacak. İlk yapım maliyetinin yüz-

de 5-10 arasında artırdığı tahmin edilen 
yeşil binaların enerji tasarrufundan yüzde 
50-70’e varan tasarruf sağladığı gözleni-
yor. Uzun dönemde yeşil binalar, işletme 
maliyetlerinin düşük olmasıyla önemli ka-
zanımlar sunuyor. 

Türkiye’de Yeşil Binalar
Türkiye’de bu konuyu irdeleyen ve kitle-
sel bilincin artırılmasını amaçlayan Çevre 
Dostu Binalar Derneği (ÇEDBİK), 2007 
yılında kuruldu ve bugün 60 şirket üye-
sine ulaştı. LEED sertifikası eski ve yeni 
binalar için alınabiliyor. Özellikle LEED’in 
enerji ve su kullanımı kriterlerinin sağlan-
ması, ülkemizin öncelikleri arasında yer 
alıyor. Atıklarımızın toplanıp, dönüştürü-
lerek uygun yapı malzemesi elde edil-
mesi ve bu malzemelerin LEED sertifi-
kası almak amacıyla bunları kullanacak 
olanlar için piyasaya sürülmesi gerekiyor. 
Konuyla ilgili toplum bilinçlendirilmeli. 
LEED sertifikası bu konuları içeren mad-
deleriyle, insan yaşam kalitesi ve çalışma 
performansını artırılması yönünde adım 
atıyor. Devlet, üniversiteler ve ilgili kuru-
luşlar bir araya gelerek, LEED konusun-
da platform oluşturmalı ve projeler geliş-
tirmeli. Tüm bu çalışmaların yan ürünü 
olarak, ekonomik kazanç sağlayacağı ve 
istihdam yaratacağı da unutulmamalı.

Yeşil Rapido LEED Green 
Associate eğitimleri başlıyor

Yeşil Rapido LEED Green Associate 
Eğitimleri’nin ilki, 27 Eylül 2013 tarihin-
de CNR Fuar Merkezi’nde gerçekleş-
tirilen BEST’13 Fuarı içerisinde yapıldı. 
Bu eğitimle yapı sektörü profesyonel-
lerinden oluşan 55 kişi sertifika sahibi 
oldu. Yeşil Rapido, 2014 yılı içerisinde 
dört etkinlikle devam edecek. Bu dört 
etkinlik ile Türkiye’de ilk kez, malze-
me üreticilerinin ve bina üreticilerinin 
desteğiyle bina üretiminde aktif görev 
alan yaklaşık 300 profesyonel, ücret-
siz LEED Green Associate sertifikasını 
almaya hak kazanacak.  Etkinliklerin 
tarihleri ülkemizde de kutlanan çevre 
konulu günlere dikkat etmek amacıyla 
seçildi.

ODE ürünlerinin kullanıldığı LEED sertifikalı projeler:

PROJE ADI
KULLANILAN 
ODE ÜRÜNÜ

R-FLEX, ROCKFLEX

R-FLEX, ROCKFLEX

R-FLEX

R-FLEX, STARFLEX

STARFLEX

ISIPAN, STARFLEX

MEMBRAN

MEMBRAN, ISIPAN

42 MASLAK OFFICE 2

ERKE GREEN ACADEMY

WORK INN HOTEL

ÖZYEĞİN UNIVERSITY STUDENT CENTER

BOĞAZİÇİ UNIVERSITY 1 ST MALE DORMITORY

TEKFENOZ KAĞITHANE OFFICES

FORUM ISTANBUL AVM
BİRLEŞİM ENGINEERING PRODUCTION-
ADMINISTRATION BUILDING
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Türkiye Ziraat Odaları Birliği (TZOB) Genel Başkanı Şemsi Bayraktar,21 Mart Orman Haftası dolayısıyla 
yaptığı yazılı açıklamada, iklim ve topografik yapı nedeniyle yüksek düzeyde erozyona maruz kalan 
Türkiye’de, meraların, ormanların korunmasının çok önemli olduğunu belirtti. Sera gazlarındaki artış 
sonucu oluşan küresel ısınma ve iklim değişikliğine bağlı sorunların gün geçtikçe arttığını ifade eden 
Bayraktar, şunları kaydetti: “En kısa sürede orman varlığının artırılması için ülke olarak çalışmalara hız 
vermeliyiz. Bozuk ormanların rehabilite edilmesi, erozyonla mücadele edilerek topraklarımızın göllere, 
barajlara ve denizlere taşınmasının önlenmesi zorunludur. Ormanlarımızın yüzde 24’ü Karadeniz, yüzde 
20’si Akdeniz, yüzde 18’i Ege, yüzde 15’i Marmara, yüzde 11’i İç Anadolu, yüzde 8’i Doğu Anadolu 
ve yüzde 4’ü Güney Doğu Anadolu’dadır. Orman içi ve kenarında bulunan 21 bin 395 köyde yaşayan 
milyonlarca orman köylüsü milli gelirden en az payı alan grupta yer alıyor. Orman köylerinde tarım ara-
zisi yetersiz olmakla birlikte var olan tarım arazileri de parçalanmış, engebeli ve verimsizdir. Ormanların 
verimli olarak işletilmesi, geliştirilmesi ve korunması, geçimini doğal kaynaklara bağlı olarak sürdüren ve 
kırsalda yaşayan insanlarımız açısından hayati önemdedir.”

Mersin Kızkalesi, Malatya Arslantepe Arkeolojik Alanı, Çanakkale ve 
Gelibolu 1. Dünya Savaşı alanları ve Kırşehir Ahi Evran Türbesi’nin 
de aralarında bulunduğu 13 tarihi alanımız UNESCO Dünya Miras 
Geçici Listesi’ne girdi.  Kültür ve Turizm Bakanlığı, bu yıl UNESCO’ya 
13 ayrı dosyayla başvurdu ve Dünya Miras Merkezince gerçekleşti-
rilen değerlendirme toplantısı sonucunda 13 dosya da kabul edildi. 
UNESCO’nun önemini her fırsatta vurgulayan Bakan Ömer Çelik, 
konuyla ilgili yaptığı açıklamada, doğal ve kültürel değerlerin, bir mil-
letin sahip olduğu paha biçilemez ve yeri doldurulamaz en değerli 
varlıklar olduğunu belirtti. 

UNESCO Dünya Miras Merkezince 15 Nisan’da yapılan değerlen-
dirme sonucunda Dünya Miras Geçici Listesi’ne kabul edilen alan-
lar şöyle: “Anadolu Selçuklu Medreseleri (Konya, Kayseri, Sivas, Er-
zurum, Kırşehir), Anavarza Antik Kenti (Adana), Kaunos Antik Kenti 
(Muğla), Kızkalesi (Mersin), Arslantepe Arkeolojik Alanı (Malatya), 
Kültepe Arkeolojik Alanı (Kayseri), Çanakkale ve Gelibolu 1. Dünya 
Savaşı Alanları (Çanakkale), Eflatunpınar Kaya Anıtı (Konya), İznik 
(Bursa), Mahmutbey Camii (Kastamonu), Ahi Evran Türbesi (Kırşe-
hir), Titus-Vespasianus Tüneli (Hatay), Zeynel Abidin Camii ve Mor 
Yakup Kilisesi (Mardin)”

Çin’de yoğun hava ve çevre kirliliği nedeniyle topraklarının 
yüzde 16,1’inin kirli olduğu bildirildi. Çin Çevre Bakanlığı ile 
Arazi ve Kaynaklar Bakanlığının hazırladığı rapora göre, ülke-
deki tarım alanlarının da yüzde 19,4’ünün kirlendiği belirtildi. 
Raporda toprakların genel durumunun “iyimser olmadığı” vur-
gulanırken, tarım arazilerindeki durumun da “endişe verici” 
olduğu kaydedildi.  

Ülkedeki birçok alanın madencilik ve sanayi nedeniyle ciddi 
kirliliğe maruz kaldığı ifade edilirken, temel kirlilik kaynağının 
insan temelli sınai ile tarım aktiviteleri olduğu anlatıldı. Raporda 
ayrıca ülkedeki toprakların uzun yıllardır birçok faktörden et-
kilendiğine vurgu yapıldı. Toprakların yüzde 82,8’inin organik 
olmayan maddelerden ötürü kirlendiği kaydedilen raporda, 
arazilerde en çok çevre kirliliğine yol açan maddelerin kadmi-
yum, nikel ve arsenik olduğu belirtildi.

Topraklarının yüzde 16’sı kirli

“Orman varlığı artırılmalı”

UNESCO Dünya Miras Geçici 
Listesi’ne Girdiler
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Şebeke elektriğine entegre (on-grid) olan yani üretim 
fazlası elektriği aküler yardımıyla depolamak yerine şe-
bekeye geri ileten sistemde, anlık elektrik tüketim ihtiya-
cı önce güneş enerjisinden, yetmediği durumlarda ise 
şebekeden karşılanıyor. İhtiyacın üzerinde elektrik üretil-
mesi halinde ise üretilen fazla elektrik şebekeye veriliyor. 
Sistemde, kimyasal bileşen içeren aküler kullanılmadığı 
için çevreye de zarar verilmiyor.

Güneş ışığını doğrudan elektriğe çeviren toplam 42 adet 
PV (Fotovoltaik) güneş pilinden oluşan sistem, şimdiden 
İETT Motor Yenileme Fabrikasının elektrik ihtiyacının 
yüzde 2,67’sini karşılamaya başladı. Enerji maliyetlerin-
deki kazanım ile kendi yatırım maliyetini 4-5 yılda amorti 
etmesi beklenen güneş enerjili elektrik üretim tesisi, ilk 
etapta haftalık olarak 270 kWh (kilovat saat), yıllık ise 
14000 kWh üretim yapacak.

Türkiye’nin en temel doğa koruma statülerine sahip alanlarını düzenleyen yö-
netmeliklerden üçü son bir ay içinde art arda değiştirildi. 18 Mart 2014’te milli 
parklarla ilgili yönetmeliğe ekleme yapıldı. Radikal’den Serkan Ocak’ın haberine 
göre, muğlak bir cümleyle Türkiye’nin en yüksek koruma statüsüne sahip milli 
parklarda her türlü yatırımın önü açıldı. Ardından 4 Nisan 2014’te Sulak Alanların 
Korunması Yönetmeliği değiştirildi. Sulak alanların koruma statüleri değiştirilerek 
gelecekleri tehlikeye atıldı. Resmi Gazete ’de de Orman Kanunu ile ilgili yeni 
bir yönetmelik değişikliği yapıldı. Satır aralarındaki değişikliklerle Türkiye’nin en 
önemli muhafaza ormanları dahi büyük bir tehlikeye girdi. Ormanlara hafriyat 
dökülmesi gibi eskiden konulan yasaklar kaldırıldı, izinler genişletildi. Milli Park-
lar Kanunu’na göre, bir milli parkın uzun devreli gelişme planı olmadan o milli 
parkta yapılaşmaya, yatırıma izin verilmiyor. Yapılacak yeni yapılar da bir gelişme 
planı hazırlanarak inşa edilebiliyor. Kanunda açıkça belirtilen bu durum yeni yö-
netmelikle birlikte değişikliğe uğramış oldu. Artık kamu yararı görülen, yapılması 
zorunluluk olduğu belirtilen yeni yatırımlar için ‘gelişme planı’ şartı aranmayacak. 
Bu değişiklik Türkiye’deki mevcut 40 milli park için büyük bir tehdit oluşturuyor.

DHA’nın haberine göre, Ege Orman Vakfı’nın İktisadi İşletmesi EGEVAK tarafından 
İZKA’ya sunulan ve onaylanan “Güneşten Ormanlar’ projesi kapsamında; Merk 
Solar Enerji Çözümleri San. ve Tic. A.Ş. “500 kilowatlık Güneş Enerji Sistemi’nin 
kurulumu için açılan ihaleyi kazandı. Vakfın İktisadi İşletmesi EGEVAK ve Merk So-
lar Enerji arasında imzalanan sözleşmenin ardından “Güneş Enerji Sistemi’nin ku-
rulumu için saha hazırlık çalışmaları başladı. Kurulum çalışmaları 25 Mayıs 2014 
tarihine kadar tamamlanacak. Proje ile ülkeye yeni orman alanları kazandırmanın 
yanında var olan ağaçların korunmasına yönelik bir etki de sağlayacaklarını ifade 
eden EGEVAK Proje Koordinatörü Kadir Bilgili, “Kurulum sahasındaki yıllık elektrik 
enerjisi üretimi yaklaşık 800 bin kilowat olarak gerçekleşecek. Bu miktarda enerji 
üretimi, yıllık 502 bin 204 kilogram karbon salımının engellenmesi anlamına gel-
mektedir. Bu da yıllık yaklaşık olarak 1100 adet ağacın kurtarılmasını sağlayacak. 
Fotovoltaik güç sistemlerinin ömrü 30 senedir. Bu zaman içinde güneş parlayarak 
Ege Orman Vakfı’nın daha fazla ormanlaştırma ve eğitim projelerini gerçekleştirme-
sini sağlayacak” dedi.

İETT ilk güneş enerjisi 
tesisini kurdu

Milli parklar da artık tehlikede

İzmir, güneşten orman üretecek
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Orman ve Su İşleri Kocaeli Şube Müdürü Nevzat Alğan, Türkiye’nin ilk ‘uygulamalı doğa eğitim 
merkezi’ kuracaklarını açıkladı. Tabiat ile uyumlu mekanlar inşa ederek biyolojik çeşitlilik ve önemi 
hakkında halkı bilinçlendirmeyi amaçladıklarını vurgulayan Alğan, “İnsanlara doğayı ve yaban hay-
vanlarını sevdirmek istiyoruz. Bizim açacağımız merkezin Avrupa’da örnekleri var ama Türkiye’de 
başka bir örneği yok. Bu proje hayata geçtiğinde Türkiye’de bir ilk olacak. İnsanların orman için-
de, yaban hayvanlarının dolaştığı bir ortamda 7 metre yükseklikte gezmesini sağlayarak onlara 
doğa eğitimi vereceğiz. Yaralı karacaları iyileştirdikten sonra bu alana bırakacağız. İnsanlar burada 
yaban hayvanlarının içinde dolaşacak.” dedi. Proje çizimi Doğu Marmara Kalkınma Ajansı’nın 
(MARKA) desteğiyle yapıldığını belirten Alğan, projenin 1,5-2 milyon liralık bir maliyeti olduğunu 
dile getirerek, merkezin inşaatını 2015’in sonlarına kadar tamamlamayı hedeflediklerini sözleri-
ne ekledi. Orman Genel Müdürlüğü’nün İzmit’teki 20 dönümlük fidan sahasında inşa edilecek 
merkezde, sergi ve konferans salonu, similasyon merkezi, uygulama laboratuvarı, çocuk oyun 
alanları, eğitici bahçe oyunları bölümü de bulunacak.

4 Nisan’da ise Resmi Gazete’de Sulak Alanların Korunması’na 
yönelik yönetmelik değişikliği yapıldı. Yeni düzenleme üç 
önemli değişiklik getirdi. Birincisi ve en önemlisi sulak alanların 
statüsüne ilişkin. Sulak alanları ulusal ve mahalli olarak ayıran 
yeni düzenlemeyle sulak alanların statüsü düşürüldü. Böyle-
ce sulak alanların uluslararası koruma kalkanı daraltıldı. İkin-
ci değişiklikle sulak alanların içme suyu, kullanma ve sulama 
amaçlı altyapı projelerinde kullanılmasının önü açıldı. Ayrıca 
sulak alanların etrafına yapılacak yapılar için getirilen minimum 
2500 metre sınırı kaldırıldı. Her bölge için yeni değerlendirme 
yapılmasına karar verildi.

WF Türkiye eski yönetmelikle ilgili mahkemeye başvurmuş ve 
bazı maddeleri iptal ettirmişti. Ancak yeni düzenlemeyle mah-
kemenin bu iptal kararı da önemini yitirdi. DHA’nın haberine göre, asit göletlerinden sızan sular ve bura-

lardan alınan hafriyatın döküldüğü meralarda doğal yaşamın 
yok olduğu belirtildi. Çan İlçesi Keçialan, Etili ve Halilağa köyleri 
üçgeninde kalan alanda 15 yıl önce açılan kömür madenleri 
bir süre işletildi. Kömürler çıkarıldıktan sonra maden ocakla-
rı terk edildi. Yerine ise kömür çıkarmak için açılan çukurlar 
kaldı. Doğa tahrip edildiği için bu bölgelerdeki çukurlarda biri-
ken yağmur ile Kazdağları’ndan gelen sulara zemindeki kömür 
madeninden sızan asitler eklendi. Çukurlar birer asit göletine 
dönüştü. Bu göletlerden derelere sızan arsenikli suların dere 
yataklarındaki balıkların ölümüne, ağaçların kurumasına neden 
olduğu ileri sürüldü. Maden alanlarından alınan hafriyatın Keçi-
alan Köyü’ne ait meralara dökülmesi nedeniyle, iddiaya göre, 
buralarda ot da yetişmemeye başladı. Hayvancılıkla yaşamla-
rını kazanan köylüler bu durumdan olumsuz etkilenip, köylerini 
terk etti.

Ormana yedi metreden bakacaklar

Kazdağları’nda asit göletleri

Sulak alanların kapsamı 
değişiyor
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5. Enerji Verimliliği Forumu ve Fuarı’nın kapanış töreninde konuşan 
Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanı Fikri Işık, enerji üzerine yapılan Ar-
Ge çalışmalarının artırılarak devam ettirilmesi gerekliliğinin altını çizdi. 
Enerji çıkarıldığı zaman Türkiye’nin cari açığı olmadığını savunan Işık, 
bu nedenle enerji alanında yapılan her türlü yatırımın kendileri açısın-
dan stratejik yatırım olduğunu vurguladı ve bakanlık olarak sorumlu 
oldukları alanda en fazla destek verdikleri ve vermeye devam edecek-
leri alanın enerji olduğunu dile getirdi.

Ürün geliştirme, süreç geliştirme, tasarım, faydalı model gibi Ar-Ge 
alanında sadece Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı bünyesindeki 
TÜBİTAK, KOSGEB ile Bilim ve Teknoloji Genel Müdürlüğü’nün bu 

yıl kullandıracakları desteğin 1 milyar 575 milyon lira olduğu bilgisini 
veren Işık, sözlerine şöyle devam etti: “Arzu ediyoruz ki verdiğimiz 
bu kaynak, başta enerji olmak üzere, tüm alanlarda ülkemize katma 
değere dönsün; ülkemiz bu bütçeden ciddi gelir elde etsin. Bakanlık 
olarak bir başka sorumluluğumuz da sanayi ürünleri güvenliğini sağla-
mak. Özellikle etiketlerinde A+++, A+ ve A gibi olan firmalarımızın, yerli 
ya da ithal gelen ürünlerini tek tek alıyoruz. Onların etiketleri ile enerji 
sarfiyatlarını karşılaştırıyoruz ve eğer arada farklılık oluşursa, bunun 
sonucunu firmalarımıza bildireceğiz. Bu hem sanayicimizin, üreticimi-
zin bu noktada daha dikkatli ve daha özenli davranması açısından, 
hem de tüketicimizin aldığı malın gerçek sarfiyatını bilmesi açısından 
sonuçları yakında firmalarımızla paylaşacağız.”

DHA’nın haberine göre, Muğla’nın Marmaris İlçesi’ne 4 kilomet-
re uzaklıktaki Karadere mevkiinde, bir kayanın yamacından boşa 
akan su çevrecilerin dikkatini çekti. İki yıl öncesine kadar insanların 
içmek için kullandığı suda yapılan incelemelerde koli basiline rast-
lanınca çeşme mühürlendi. Suyun yeni bir analizle ne şekilde kul-
lanılacağının kararlaştırılması gerektiğini belirten Marmaris Turizm 
ve Çevre Gönüllüleri Başkanı Filiz Ersan, “Ağlayan kaya görünü-
şünde yıllardır boşa akan bu suyumuza çareler aramamız gerekir. 
Türkiye kuraklığa giderken bu suyun boşa akması içimizi acıtıyor.” 
dedi. Suyun boşa akmasının israf olduğuna değinen Ersan, dün-

yada su sıkıntısı çeken çok sayıda ülkenin bulunduğunu hatırlata-
rak, “Ağlayan kaya görünüşünde yıllardır boşa akan bu suyumuza 
çareler aramamız gerekir. Türkiye kuraklığa giderken bu suyun 
boşa akması içimizi acıtıyor. Bu suyu barajımız yokken yıllarca 
içtik. Eğer içilemeyecekse bahçe sulamasında kullanalım. Dünya 
para ödeyerek bahçe sulayan halkımıza bu suyun dağıtılmasını 
sağlayabiliriz. Bu suyla yine Beldibi’ne 19 Mayıs Gençlik Meyda-
nı’ndaki gibi bir su parkı yapabiliriz. Hatta Muğla Üniversitesi’ne 
yeni bir analiz yaptıralım. Belki karşımıza tekrar bir içme suyu ola-
rak çıkabilir. Neden olmasın? Su heba olmasın” dedi.

Marmaris boşa akan suyuna çare arıyor

2014’te enerjide Ar-Ge’ye 1 Milyar 575 Milyon Liralık destek
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ODE’nin yeni genel müdürü Ali Türker oldu

Yalıtım sektörünün önderlerinden ODE Ya-
lıtım A.Ş., rekabette en büyük farkı yarat-
tığına inandığı insan kaynağının başarılarını 
tescillemeye devam ediyor. Çalışanları ile 
“sürdürülebilir büyük bir aile ilişkisi” gözeten 
ODE Yalıtım, 1995 yılında iş hayatına ilk kez 
ODE’de atılan Ali Türker’i Genel Müdürlük 
görevine getirdi. 

Bugüne kadar ODE Yalıtım’da Pazarlama 
Müdürlüğü’nden Strateji ve İş Geliştirme 

Direktörlüğü’ne kadar pek çok önemli po-
zisyonda çalışan Ali Türker, 2012’den bu 
yana ODE Yalıtım Satış ve Pazarlama Koor-
dinatörü olarak görev yapmaktaydı. 

Ali Türker 1990 yılında İzmir Bornova 
Anadolu Lisesi’nin ardından, 1994 yılın-
da İTÜ İnşaat Fakültesi İnşaat Mühendis-
liği Bölümü’nü bitirdi. Daha sonra Bilgi 
Üniversitesi’nde İşletme alanında master 
yapan Türker, iyi derecede İngilizce biliyor. 

29’uncu yılını dolduran ODE Yalıtım’da, 19 yıl boyunca önemli görevlerde 
bulunan Ali Türker, Şubat 2014 itibariyle Genel Müdürlük görevine getirildi. 

Türkiye’yi dünyanın beş kıtasında, 
68 ülkede temsil eden ODE, 
sürdürülebilir gelecek misyonunu 
kurumsal kimliğine taşıdı. Geleceğe 
kalıcı değerler yaratma misyonuna 
odaklanan ODE, şirket mottosunu 
da “Insulates the future” olarak 
değiştirdi. 

Yalıtım sektöründeki 29 yıllık uzmanlı-
ğıyla Türkiye’yi dünyanın beş kıtasın-
da, 68 ülkede temsil eden ODE, son 
yıllarda geçirdiği değişim ve yenilenme 
sürecini logosuna da yansıttı. Türkiye ile 
birlikte tüm dünyaya zamanın ilerisinde 
yalıtım çözümleri sunan ODE, logosu-
nu; yeniliği, değişimi, geleceği ve yük-
selişi yansıtacak şekilde modernleştirdi. 
Attığı her adımın daha yaşanabilir bir 
dünyaya hizmet ettiği inancını koruyan 
ODE, geleceğe kalıcı değerler yaratma 
misyonuna odaklandı ve bu bakış açı-
sıyla, şirket mottosunu da “Insulates 
the future” olarak değiştirdi. 

Şirketin sürdürülebilirlik konusundaki 
hassasiyetinin altını çizen ODE Genel 
Müdürü Ali Türker, “ODE 28 yıl boyun-
ca değişimin gücüne inandı ve artık 
geleceğe bırakılacak izler için bugünü 
doğru okuma zamanı. Bugünkü deği-
şim yarına hizmet edecek. Şimdiye ka-
dar ‘Aşkımız Yalıtım’ dedik ve şimdi ise 

işimize olan bağlılığımızı bir adım ödeye, 
geleceğe taşıyoruz. Vizyoner, inovatif, 
AR-GE’ye yatırım yapan, dünya kay-
naklarını gözeten, sosyal paydaşlarını 
bu yönde teşvik eden bir marka olarak 
‘Insulates the future’ sloganı, geleceği 
koruma tutkumuzun en doğru yansı-
ması oldu. Markamızın globalleşmesiyle 
şirket sloganımıza da evrensel bir dil ihti-
yacı gerekiyordu, bu değişiklik uluslara-
rası faaliyetlerimiz için de önem taşıyor. 
Diğer taraftan logomuzda da bir yeniliğe 
gittik. Logomuzu var olan halinden çok 
uzaklaşmadan, günümüzün modern ta-
sarım anlayışına uygun, bugünü ve ya-
rını yakalayacak şekilde yeniledik. Yeni 
logumuz daha sade, bugün olduğu gibi 
gelecekte de kullanabileceğimiz mini-
malist bir tasarımın izlerini taşıyor. 

Bu değişimin tamamı, daha yaşanılabilir 
bir gelecek için çalışan ODE’nin kendini 
daha doğru bir şekilde anlatmasına ya-
rar sağlayacak” dedi. 

ODE, logosunu ve sloganını yeniledi
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ODE’de organizasyon 
değişikliği

ODE çalışanlarına yeni kariyer fırsatları sunma-
ya ve çalışanları ile birlikte yükselmeye devam 
ediyor. Nisan 2014 tarihinden itibaren Mali ve 
İdari İşler Direktörü Kemal Direk, Mali İşler Ge-
nel Müdür Yardımcılığı’na, Satış Direktörü Behiç 
Barış Ateş, Satış ve Pazarlama Genel Müdür 
Yardımcılığı’na, Üretim Direktörü Deniz Şeker ise, 
Teknik Genel Müdür Yardımcılığı’na atandı. 

10 Mart 2014 tarihi itibariyle ODE Yalıtım A.Ş.’de 
‘Üretim Direktörü’ olarak göreve başlayan Deniz 
Şeker, İstanbul Teknik Üniversitesi Makine Mü-
hendisliği Bölümü’nde lisans, yüksek lisans ve 
doktora (Energy, Thermodynamics) eğitimlerini 
tamamladı. Ayrıca Bilgi Üniversitesi MBA mezu-
nu olan Şeker, daha önce Arçelik A.Ş.’de Ar-Ge 
Grup Lideri, Ford Grup Company’de Ürün Ge-
liştirme Departmanında Global Program Müdürü 
olarak görev aldı. Evli ve Six Sigma Kara Kuşak 
sertifikasına sahip olan Şeker, İngilizce biliyor. 

ODE, ihracat yaptığı ülke sayısını 
68’e çıkarttı

Yalıtım sektöründe yüzde yüz Türk 
markası olan ODE, bir yandan 
uluslararası arenada Türkiye’yi 
temsil etmeye devam ederken 
diğer yandan ürünlerini dünya-
nın pek çok kentine ihraç etmeye 
devam ediyor. Geçtiğimiz Ocak 
ayında, Amerika’da düzenlenen 
AHR Expo Fuarı’na katılan ODE, 
yatırımlarının sonucunu almaya 
başladı. Son dört yıldır Türkiye’den 
Amerika’ya yalıtım malzemesi ihraç 
eden ODE, ihraç yaptığı ülkelere 

Şili ve Uruguay’ı da ekledi. Böyle-
ce ODE’nin ihraç yaptığı ülke sa-
yısı 65’e yükseldi. İhracat Takım 
Lideri Ersin Yıldız, AHR Fuarı’nda 
pek çok yerli ve yabancı sektör 
temsilcisiyle görüştükleri belirte-
rek sözlerine şöyle devam etti: 
“AHR Fuarı’nın olumlu sonuçlarını 
görmeye başladık. Orta ve Güney 
Amerika ülkelerinde de var olmak-
tan mutluyuz.  Daha yeni ülkeleri 
de portföyümüze katmak için ça-
lışmalara devam ediyoruz.” 

ODE Yalıtım, Orta ve Güney Amerika ülkeleri olan Şili ve 
Uruguay’a da ürünlerini ihraç etmeye başladı. Böylece ODE, 
ihracat yaptığı ülke sayısını 68’e çıkartmış oldu.  

Şili

ODE Yalıtım K-flex Fabrikası eski genel 
müdürlerinden Sayın Şeref Halulu’nun 
vefatını üzüntüyle öğrenmiş bulunmak-
tayız. Fabrikamızın kuruluş yıllarında 
yaptığı özverili çalışmalarıyla, başarıla-
rımızda büyük katkısı olan Sayın Şeref 
Halulu’nun ailesine ve sevenlerine baş-
sağlığı dileriz.

Başsağlığı
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ODE, yılın ilk beş ayında dokuz fuarda boy gösterdi

2014 yılı için fuar takvimini oluşturan 
ODE, yılın ilk beş ayında, ulusla-
rarası dokuz fuarda boy gösterdi. 

21 - 23 Ocak 2014 tarihleri arasında, 
Amerika’nın New York kentinde düzen-
lenen AHR Expo’ya katılan ODE, Türk 
yalıtım sektörünün tek temsilcisi oldu. 
Sonrasında 4 - 7 Şubat 2014 tarihleri ara-
sında önce Rusya’nın Moskova kentinde 
düzenlenen Aqua Term Fuarı’nda yer alan 
ODE, 29 Şubat – 1 Mart 2014 tarihle-
ri arasında da yine Rusya’nın Krasnodar 
kentinde düzenlenen Yugbuild Fuarı’nda 
ODE ürünlerini, tanıtma fırsatı buldu.  8 – 
11 Mart 2014 tarihleri arasındaysa, Suudi 
Arabistan’ın Cidde kentinde gerçekleşen 
The Big5 Cidde Fuarı’na katılan ODE’nin 
Rusya’da üçüncü kez katıldığı fuarsa 
Mosbuild oldu. 1 – 4 Nisan tarihleri arsın-
da Moskova’da gerçekleşen fuarda ODE, 
yeni kurumsal kimliği ve yeni logosuyla 

katıldığı ilk fuar oldu. ODE’nin Nisan ayın-
da katıldığı son fuarsa China Refrigeration 
Expo’ydu. 9 – 11 Nisan 2014 tarihleri ara-
sında Çin’in Beijing kentinde düzenlenen 
fuarda ODE, dünya inşaat sektörüne yön 
veren firmalarla birlikte yer aldı.ODE, Ma-
yıs ayında da üç fuarda yerini aldı.

ODE, 6 – 10 Mayıs tarihleri arasında 
İstanbul’da düzenlenen Yapı Fuarı’nın 
ardından yine İstanbul’da 7 – 10 Mayıs 
tarihleri arasında gerçekleşen ISK Sodex 
Fuarı’nda boy gösterdi. İstanbul’da ger-
çekleşen fuarlar, “Türkiye’nin de içinde 
bulunduğu Balkanlar, BDT ülkeleri, Orta 
Doğu ve Kuzey Afrika’yı kapsayan bölge-
nin en büyük yapı malzemeleri fuarı” olma 
özelliğini taşıyor. Yerli ve yabancı inşaat 
sektörünün buluşma noktası olan bu fu-
arlarda ODE, yeni müşterilerine, iş ortak-
larına, katılımcılara, yeni kurumsal kimliği, 

logosu ve sloganını tanıtma fırsatı buldu. 
ODE ayrıca gelecek yeni vizyonuyla ilgili 
katılımcılara bilgi verirken, ürünlerini tanıt-
ma fırsatı da buldu. Mayıs ayının son fu-
arıysa, Almanya’nın Köln kentinde, 8 – 9 
Mayıs tarihleri arasında düzenlenen ISO 
fuarı oldu. ODE’nin katılacağı son fuar-
sa, 17 – 20 Kasım 2014 tarihleri arasında 
Dubai’de düzenlenecek olan The Big5 
Dubai olacak. 

Asya’dan Avrupa’ya, Amerika’dan Orta Doğu’ya kadar dört kıtada ve altı ülkede uluslararası dokuz fuara katılan 
ODE, yeni kurumsal kimlik çalışmasıyla dikkatleri üzerine çekiyor. ODE katıldığı dokuz fuarda, yaklaşık toplam 
600 metrekareye ulaşan standıyla ve yaklaşık 100 ODE görevlisiyle, konuklarını ağırladı.

China Refrigeration Expo

ODE katıldığı dokuz 
fuarda, yaklaşık toplam 

600 metrekareye ulaşan 
standıyla ve yaklaşık 

100 ODE görevlisiyle, 
konuklarını ağırladı.
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ODE, Amerika’da düzenlenen AHR Expo Fuarı’na katıldı

Yalıtım sektöründe, uluslararası are-
nada Türkiye’yi temsil eden yüz-
de 100 Türk markası ODE, 21-23 
Ocak 2014 tarihinde düzenlenen 
AHR Expo Fuarı’na “ODE USA 
NOW” konseptiyle katıldı. Son dört 
yıldır Türkiye’den Amerika’ya yalıtım 
malzemesi ihraç eden sayılı firma-
lardan olan ODE, fuara ısıtma, ha-

valandırma ve iklimlendirme (HVAC) projelerindeki yalıtım 
ihtiyaçlarının tamamına cevap veren geniş bir ürün gamıy-
la katıldı. 

Standında R-Flex, Starflex ve Rockflex boru ve levha ile 
Ductflex esnek hava kanalı ürünlerini sergileyen ODE, 
AHR Expo Fuarı’na ilk kez katılıyor olmasına rağmen böl-
gede yapacağı birçok ticari işbirliği için önemli adımlar attı. 
Özellikle Orta ve Güney Amerika’da yalıtım sektörünün 
büyüme potansiyelinin oldukça yüksek olduğunu belirten 
ODE Yalıtım Genel Müdürü Ali Türker, fuar sonrasında 
yaptığı değerlendirmede; “Fuarda yerli ve yabancı birçok 
sektör temsilcisiyle görüşme ve ürünlerimizi tanıtma fırsatı 
bulduk. 

Özellikle ısı yalıtımında kullanılan R-Flex kauçuk köpüğü ve Starf-
lex camyünü ürünlerimize gösterilen ilgi oldukça yüksekti. Orta ve 
Güney Amerika pazarlarının taşıdıkları potansiyeller Türk üreticiler 
için önemli bir fırsata dönüşebilir. ODE Yalıtım olarak geniş ürün 
yelpazemiz, rekabetçi ve kaliteli ürünlerimizle biz bu pazarlardaki 
çalışmalarımızı hızlandıracağız. Geçtiğimiz yıllarda da Amerika’ya 
yaptığımız ihracatlardan başarılı sonuçlar elde ettik. Ancak şimdi 
hedeflerimiz daha büyük, ülke ve bölge bazında detaylı çalışmalar 

yürüterek dağıtım kanallarımızı geliştirmeyi ve bölgeyle yaptığımız ti-
careti artırmayı hedefliyoruz” dedi. 2014 yılında ihracata daha fazla 
ağırlık vermeyi planlayan ODE’yi 2014 yılında yurt dışında yoğun bir 
fuar takvimi bekliyor. ODE Amerika’da katıldığı bu ilk fuardan sonra 
yıl içinde Rusya’daki Aqua Term, Yogbuild, Mosbuild, Dubai’deki 
Dubai Big5, Suudi Arabistan’daki The Big5 Cidde, Çin’deki Chi-
na Refrigeration Expo ve Almanya’daki ISO gibi birçok uluslararası 
fuara katıldı. Yurt içindeyse, ODE her yıl olduğu gibi bu yıl da, Yapı 
Fuarı – Turkeybuild ve ISK-SODEX fuarlarındaki yerini aldı.

ODE Yalıtım, dünyanın en önemli 
fuarlarından olan ve global birçok 
oyuncunun katıldığı AHR Expo Isıtma, 
Soğutma ve Havalandırma Fuarı’nda 
yerini aldı. ODE Yalıtım, Amerika’nın New 
York kentinde düzenlenen Fuar’da yalıtım 
sektöründe Türkiye’yi temsil eden tek 
üretici oldu.
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2013’te ODE Rusya’yı kurarak Ba-
ğımsız Devletler Topluluğu ve diğer 
bölge ülkeleriyle olan ticaret hacmini 

artırmayı hedefleyen ODE, Rusya’daki fa-
aliyetlerini hızlandırdı. Bu kapsamda ODE, 
4 - 7 Şubat tarihleri arasında Moskova’da 
düzenlenen Aqua Term, 26 Şubat – 1 
Mart tarihleri arasında Krasnodar’da dü-
zenlenen Yugbuild ve 1 - 4 Nisan tarihleri 
arasında yine Moskova’da düzenlenen 
Mosbuild fuarlarına katıldı. ODE’nin yeni 
kurumsal kimlik çalışması ve logosuyla 
katıldığı fuarsa, Mosbuild oldu.

ODE, üç yıl içinde Rusya pazarında ticari 
faaliyetlerini iki katına çıkarmayı hedef-
liyor. Aynı zamanda ODE Yalıtım, bölge-
deki iletişim faaliyetlerine de büyük bir 
hızla devam ediyor. Mosbuild Fuarı’nda 

da dağıtılan Global Connection’ın son sa-
yısında da ODE Yalıtım’a geniş yer veril-
di. ODE Yönetim Kurulu Başkanı Orhan 
Turan’ın Rusya pazarına dair açıklamaları 
Rusya’nın önde gelen gazeteleri Pravda 
ve Kommersant gazetelerinde yayımlana-
rak, 14 milyon okuyucuya ulaştı. Haber-
de, ODE’nin Rusya’daki konumunun her 
geçen gün güçlendiğinin altı çizilirken, 
Rusya ve Türkiye arasındaki ticaret hac-
minin gelişme potansiyeline ve ODE’nin 
Rusya pazarındaki büyüme hedeflerine 
dikkat çekildi. 

Türkiye’yi 65’ten fazla ülkede temsil ede-
rek bir dünya markası olma yolunda hızlı 
adımlarla yürüyen ODE Yalıtım, Rusya’da 
düzenlenen fuarlara, “ODE: Yalıtım çö-
zümlerinde Global Partneriniz“ konsep-

tiyle yer aldı. ODE, fuarlarda yaptığı ça-
lışmalarla büyük pay hedeflediği Rusya 
ve çevre ülkelerdeki yalıtım pazarları için 
önemli ticari işbirliklerine de imza attı. Dü-
zenlenen üç fuara ODE Rusya’nın geniş 
kadrosunun yanı sıra Türkiye ODE’den de 
yetkililer katıldı. 

Rusya’daki fuarların beklentilerinin de 
üzerinde başarılı geçtiğinin altını çizen 
ODE Genel Müdürü Ali Türker, “Yüksek 
büyüme potansiyeli taşıyan Rusya bizim 
için önemli bir pazar. Bağımsız Devletler 
Topluluğu ve diğer bölge ülkeleriyle olan 
ticari işbirliklerimizi büyütmek için birçok 
çalışma yürütüyoruz. Bu yıl Moskova’da 
iki, Krasnodor’da bir olmak üzere bölge-
nin en önemli yapı ve ısıtma-soğutma fu-
arlarında yerimizi aldık. 

Rusya pazarındaki faaliyetleriyle birlikte, iletişim faaliyetlerine de hız veren ODE, katıldığı üç büyük fuarla 
Rusya’ya çıkarma yaptı. Aynı zamanda Moskova’da düzenlenen Mosbuild Yapı Fuarı’ndan bir gün önce, 
Rusya’nın önde gelen gazeteleri Komsomolskaya Pravda ve Kommersant’da ODE Yalıtım’la ilgili habere 
geniş yer verildi. ‘Yalıtımda bir dünya markası; ODE’ başlığıyla verilen haber, Rusya’nın önde gelen gazeteleri 
aracılığıyla, 14 milyon okuyucuya ulaştı.

ODE Rusya’ya 
çıkarma yaptı 



ODE Haberler 25

yürüyen ODE Yalıtım, dinamik yapısı, ye-
nilikçi ürünleriyle dünya pazarlarında ve 
Rusya’da fark yaratıyor. Rusya’da aç-
tığı ofis ve lojistik merkeziyle bölgedeki 
müşterilerine daha yakın olmayı hedef-
leyen ODE Yalıtım’ın iş planları arasında 
gelecekte Rusya’da üretim yapmak da 
var.” denildi.

“Rusya pazarındaki başarımızı 
artıracağımıza inancım tam”
Rusya pazarının önemi ve ODE Yalıtım’ın 
Rusya’daki gelecek planları da röportaj-
da gündeme gelen konular arasındaydı. 
“Rusya pazarını nasıl değerlendiriyorsu-
nuz? Bu pazarın sizin için önemi nedir?” 
sorusunu Turan, Türkiye-Rusya’nın 
artan ticaret hacmine dikkat çekerek 
“Rusya bizim için de önemli bir pazar 
ve önemini günden güne artırıyor. Böl-
gede ürünlerimize gösterilen ilgi ve talep 
bizi çok heyecanlandırıyor. Bu sebep-
le 2013 yılının sonlarında Rusya’da bir 
ofis ve lojistik merkezi açtık. Daha önce 
distribütörler aracılığıyla satış yaparken 
şimdi bölgedeki müşterilerimize ODE 
markasını doğrudan sunmaktayız. Ofisi-

miz Moskova’da, lojistik merkezimiz ise 
Rostov’da bulunuyor. Rusya’da kuvvetli 
bir organizasyon yapımız var. Ülke mü-
dürümüz, satış ve pazarlama müdürü-
müz, Rusya ofisinde görev yapan tüm 
çalışma arkadaşlarımız çok nitelikli ve 
tecrübeli. Rusya pazarındaki başarımızı 
artıracağımıza olan inancım tam.” diye-
rek yanıtladı.

“Yurt dışında yeni üretim 
tesisleri kurmayı planlıyoruz”
Röportajda ODE’nin Rusya ile gelecek 
planlarına da değinen Orhan Turan şöyle 
devam etti: “ODE Yalıtım olarak ulusla-
rarası kalite standartlarına uygun ürünler 
üretmekte ve bu ürünlerimizi dünyanın 
65 farklı ülkesinde müşterilerimizle bu-
luşturmaktayız. Bu anlamda, Rusya’da-

ODE Rusya’nın da kurulmasıyla böl-
gedeki bilinirliğimizin ve tercih edilme 
oranımızın daha da artacağına inanıyo-
ruz. Henüz çok yeni olmasına rağmen 
Rusya’daki ofis ve lojistik merkezimi-
zin olumlu etkilerini şimdiden görmeye 
başladık. Dünyanın 65 ülkesinde oldu-
ğu gibi, Rusya’da da Türkiye’nin payını 
artıracağız. 

Beş yıllık vadede ODE’nin bu bölge pa-
zarındaki dinamikleri etkileyecek büyük-
lüğe ulaşacağına inanıyoruz. Rusya’daki 
faaliyetlerimiz artarak devam edecek.” 
dedi.

ODE Yalıtım’a Rusya 
basınından büyük ilgi…
Global Connection’ın yeni çıkan 16 say-
falık yeni sayısında, ‘Yalıtımda bir dünya 
markası; ODE’ başlığıyla yer alan haber, 
Moskova’da düzenlenen Mosbuild Yapı 
Fuarı’ndan bir gün önce, 31 Mart 2014 
tarihinde, Rusya’nın en önde gelen ga-
zeteleri Pravda ve Kommersant’da da 
yayımlandı. Yaklaşık 14 milyon okuyu-
cuya ulaşan ve Mosbuild fuar alanında 
da dağıtımı yapılan derginin yeni sayısın-
da ODE Yalıtım’a geniş yer verildi.

“Yalıtımda bir dünya markası; 
ODE”
Okuyucuları, ön sayfanın sağ üst köşe-
sinde ODE’nin “parlak bir gelecek için en 
zengin seçenek” mesajlı bannerı ile kar-
şılayan derginin 13. sayfasında ise ODE 
Yalıtım Yönetim Kurulu Başkanı Orhan 
Turan ile yapılmış tam sayfa röportaj yer 
aldı. “Yalıtımda bir dünya markası; ODE” 
başlıklı röportajda, ODE’nin Rusya’da 
artan gücüne dikkat çekilerek, “Global 
bir marka olma yolunda emin adımlarla 

ki müşterilerimiz için de başarılı bir çö-
züm ortağı olacağımızı düşünüyoruz. 
ODE yalıtım olarak vizyonumuz global 
anlamda bilinen bir marka yaratmak. 
Bu hedef doğrultusunda ciddi bir ça-
lışma içerisindeyiz. Önümüzdeki beş yıl 
içerisinde atacağımız tüm iş adımlarını 
içeren beş yıllık stratejik iş planımızı ta-
mamladık. Bu plan çerçevesinde yurt 
dışında yeni üretim tesisleri kurmak ya 
da satın almak gündemimizde yer alı-
yor. Yani Rusya ile ilgili nihai hedefimi-
zin, burada yapacağımız üretimle ODE 
Yalıtım kalitesini ve güvencesini bölge-
de daha iyi bilinir kılmak ve Rusya pa-
zarındaki iş ilişkilerimizi en kalıcı nok-
taya taşımak olduğunu söyleyebilirim.”

Yalıtımın önemi ve yeşil binalarla ilişkisi-
ne de değinilen röportajda ayrıca ODE 
Starflex ve ODE R-flex ürünleri de oku-
yuculara tanıtıldı.

ODE artık Rusya’da..
Derginin son sayfasında da yine ODE 
vardı. ODE’nin artık Rusya’da oldu-
ğuna dikkat çeken tam sayfa ilanda, 
görsel olarak ODE ürün ailesine yer ve-
rildi ve ODE Rusya ofis iletişim bilgileri 
ile Mosbuild Fuarı’ndaki stant bilgileri 
paylaşıldı.



ODE Mayıs 2014

26

Mayıs ayında katıldığı fuarlarda ODE, 
ziyaretçilerinden tam not aldı

Türkiye’nin alanındaki en önemli sek-
törel buluşmalarına ev sahipliği ya-
pan ISK-Sodex 2014 ile Yapı Fuarı 

Turkeybuild’e katılan ODE, Avrupa’nın tek-
nik yalıtımda en önemli fuarlarından olan 
Köln’deki ISO 2014 Fuarı’nda da Türkiye’nin 
tek temsilcisi oldu. ODE, bina ve teknik ya-

Mayıs ayında hem Türkiye’de hem de Almanya’da düzenlenen üç fuara katılan ODE, bu fuarlarda ozon dostu 
ürünlerini ziyaretçilerine sunma fırsatı buldu. Bina ve teknik yalıtım alanlarında sektörün nabzını tutan fuarlarda 
ODE, ürünleriyle ziyaretçilerinden tam not aldı.  

lıtım alanlarında sektörün nabzını tutan fuar-
larda, Starflex Levha-Şilte-Boru (camyünü), 
R-Flex Boru ve Levha (elastomerik kauçuk 
köpüğü), Rockflex Boru (taşyünü), ISIPAN 
(XPS) ve Membran (su yalıtım örtüleri) ürün-
lerini sergiledi. Üretim aşamalarında yaptığı 
yeniliklerle sürdürülebilir bir dünya için ön-

lemler alan ODE, son olarak Çevre Bakanlığı 
ve Birleşmiş Milletler Sinai Kalkınma Teşkilatı 
(UNIDO) ile yürüttüğü HCFC Umbrella pro-
jesi kapsamında yenilenen ve ozon taba-
kasını incelten (OTİM)HCFC22/142b gazı 
içermeyen yüzde 100, ozon dostu ürünle-
rini de fuar ziyaretçilerine sundu. Dünyanın 
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artık daha çevreci ürünlere yöneldiğini ve 
böyle organizasyonlarda sektörlerin gelişim 
trendlerinin belirlendiğinin altını çizen ODE 
Genel Müdürü Ali Türker; “ODE olarak bu 
yıl Amerika’dan Çin’e, Suudi Arabistan’dan 
Moskova’ya, sektörün en önemli 10 ulusla-
rarası fuarına katılıyoruz. Katılacağımız son 
fuar olan Kasım ayında Dubai’de gerçekle-
şecek Big 5 Dubai öncesinde, bu ay, aynı 
günlere denk gelen üç fuara birden katıldık. 
Bu bizim için de bir ilkti diyebilirim. Bu fuarlar 
sırasında, stantlarımız dışındaki alanlarda da 
ODE olarak görünürlüğümüzü yükseltmeyi 
hedefledik. Öyle ki bu fuar dönemi için bizim 
için “her yer yalıtım, her yer ODE” idi. Özellik-
le SODEX Fuarı’nda, hava limanı yolu üzerin-
deki billboardlardan başlayarak fuar alanının 
içine kadar pek çok mecradaki ilanlarımız ile 

ziyaretçilerimizi karşıladık. Tüm fuar alanın-
da, teknik yalıtımın lider firması olarak bize 
yakışır şekilde şirketimizi temsil ettiğimizi 
düşünüyorum.

Aynı şekilde Köln’de düzenlenen ve bu yıl 
ilk defa katıldığımız ISO’da da fuara gelen 
ziyaretçilerin ilk gördüğü markalardan biri 
ODE oldu. Büyük bir stantla yer aldığımız bu 
fuarda, ziyaretçilerden gördüğümüz ilgiden 
çok memnunuz. Türkiye’yi temsil etmek bi-
zim için gurur verici oldu. Hem ziyaretçileri-
mizden ve hatta global rakiplerimizden onur 
duyduğumuz tepkiler aldık. Mayıs ayındaki 
fuarlarda birçok yerli yabancı pek çok işbirli-
ğinin prensip anlaşmalarını tamamladık. Ör-
neğin SODEX fuarında Güney Kore’de yapı-
lacak bir proje için işbirliği kararı aldık.” dedi.
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Gelecekteki enerji stratejisi, ‘Endüstriyel 
Yalıtım ve Enerji Verimliliği’ seminerinde 
tartışıldı
ODE, Enerji 
Verimliliği 
Haftası’nda 
yaptığı seminerde, 
uluslararası 
konuşmacılarla, 
Türkiye’nin 
gelecekteki enerji 
stratejisi için 
endüstriyel yalıtımın 
önemini gündeme 
taşıdı.

Bahri Türkmen Orhan Turan Ralph Bradley
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ODE Yalıtım, Türk Tesisat Mühen-
disleri Derneği’nin de desteğiy-
le “Endüstriyel Yalıtım ve Enerji 

Verimliliği” seminerini gerçekleştirdi. 7 
Ocak 2014’te Radisson Blu Asia’da 
gerçekleştirilen seminere, iş dünyası, 
akademisyenler, yalıtım sektör profes-
yonelleri, mekanik ve tesisat firmaları, 
mühendislik ve mimarlık firmaları katıldı. 
Yalıtımın enerji tasarrufundaki kritik öne-
mini sürekli gündemde tutan ODE’nin ev 
sahipliğinde düzenlenen seminerin açılış 
konuşmasını, Türk Tesisat Mühendisleri 
Derneği Yönetim Kurulu Başkanı Bahri 
Türkmen ve ODE Yönetim Kurulu Baş-
kanı Orhan Turan yaptı. 

Seminerin konuk konuşmacılarından 
olan ve 30 yılı aşkın mesleki birikimiyle 
endüstriyel yalıtımda uluslararası oto-
rite kabul edilen TICA (İngiltere Isı Yalı-
tım Müteahhitleri Birliği) Eski Başkanı 
ve FESI (Avrupa Yalıtım Birlikleri Fede-
rasyonu) Eski Genel Sekreteri Ralph 
Bradley, Avrupa’nın “20-20-20” hedefini 
anlatarak, Avrupa’da endüstriyel yalıtım 
standartlarının belirlenmesi için yoğun 
çalışmalar yapıldığını belirtti. Bradley, 
“Avrupa’da 2020 için hedeflenen en-
düstriyel yalıtım seviyesine ulaşıldığında, 

yakıt tüketiminin 620 Pj düşmesi ve kar-
bondioksit salınımının da 49 milyon ton 
azalması mümkün olacak” dedi.

“Enerji konusunda ulusal 
seferberlik ilan etmeliyiz”
ODE Yalıtım Yönetim Kurulu Başkanı Or-
han Turan ise, Türkiye’deki enerji verim-
liliği çalışmalarının binalardaki tasarrufla 
sınırlı kaldığını, enerji verimliliği için en 
büyük adımın sanayide alınacak önlem-
lerle atılacağının altını çizdi. Turan, ko-
nuşmasında “Modern sanayi toplumları-
nın en büyük üretim maliyeti olan ‘enerji’, 
zorlaşan rekabet koşullarında artık çok 
daha büyük önem taşıyor. Türkiye sana-
yisinde yüksek enerji tüketen sektörlerin 
fazlalığı dikkat çekiyor ama Türkiye’nin 
enerjisi ithalata bağımlı. IMF verilerine 
göre 2017’de enerjiye 73 milyar dolar 
ödeyeceğiz. Bu nedenle yalıtıma bakış 
açımızı değiştirmeli, enerji tasarrufunu 
sadece yapılarda değil sanayinin her 
alanında uygulamalıyız. Sanayi endüstri-
sinde enerji kayıplarını giderecek yalıtım 
önlemleri sağlandığında enerji sarfiyatı 
yüzde 30’lara kadar azalacak durumda. 
Enerji verimliligi için stratejik gereklilikleri 
eyleme dökerek, ulusal bir seferberlik ilan 
etmeliyiz” dedi. Seminerin ikinci konuk 

konuşmacısı enerji çözümleri konusun-
da dünya devleri arasında yer alan E. On 
Connecting Energies’in Satış Direktörü 
Murat Aydemir idi. Aydemir, “Enerji’nin 
Geleceği” konulu sunumuyla, katılımcıla-
ra sanayi ve endüstride uygulanan enerji 
tasarruf yöntemlerinin dünyadaki uygu-
lamalarını anlattı.

Seminerin son konuşmacısı olan Sun-
tek International Kurucu Başkanı Prof. 
Dr. A. Nilüfer Eğrican, Binalarda Enerji 
Performansı Yönetmeliği’ne endüstriyel 
yalıtımla ilgili şartnamelerin eklenmesi-
nin Türkiye için büyük bir adım olduğu-
nu söyledi. Firmaların endüstriyel yalıtım 
yatırımı için Enerji Bakanlığı, TÜBİTAK, 
KOSGEB gibi kurumlardan teşvik alabi-
leceğinin de altını çizdi. Nilüfer Eğrican, 
2009-2023 arasında, devlet teşvikleri 
ile yalıtım yapıldığında, kümülatif olarak 
enerji tasarrufu yüzde 120 oranında ar-
tarken karbon emisyonunun yüzde 120 
oranında azalacağını belirterek “En-
düstride sadece yalıtımsız bölümlerin 
yalıtımını yapmak ve zarar görmüş yalı-
tımları değiştirmekle, yüzde 75 tasarruf 
sağlanabilir. Yatırımın geri dönüşü bir 
yıldan kısadır ve yalıtım yatırımının ömrü 
ise 15 yıldan uzundur” dedi. 

Murat Aydemir Nilüfer Eğrican

Seminerde öne çıkan sonuçlar: 

•	Sanayi endüstrisinde alınacak tasarruf önlemleri, ülkenin enerji sarfiyatını yüzde 30’lara varan oranda azaltacak seviyede…
•	Endüstride yalıtımsız bölümlerin yalıtımını yapmak ve zarar görmüş yalıtımları değiştirmekle yüzde 75 tasarruf sağlanabilir, bu 	
	 yatırım için Enerji Bakanlığı, TÜBİTAK, KOSGEB gibi kurumlardan teşvik alınabilir.
•	2009-2023 arasında, devlet destek ve teşvikleriyle yalıtım yapıldığında, Türkiye’nin enerji sarfiyatı ve karbon emisyonu yüzde 	
	 120 oranında azalacak.
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Uluslararası marka yaratmanın önemini 
bulunduğu her ortamda dile getiren ODE Yalıtım 
A.Ş. Yönetim Kurulu Başkanı Orhan Turan, 
ülkemizin en büyük sorunlarından birinin 
katma değer üretememesi olduğunu belirtiyor. 
Turan, katma değer yaratıp, ihraç edebilmek 
için de uluslararası markalara ihtiyaç olduğunu 
vurgularken bunu da ülkenin rekabet gücünü 
artırmakla gerçekleşeceğini söylüyor. 

Yapı Endüstri Merkezi (YEM) tarafın-
dan her yıl Türk Yapı Sektörünü mer-
cek altına aldığı, ‘Türk Yapı Sektörü 

Raporu 2013’ yayımlandı. Türkiye’de ve 
dünyada ekonomik gelişmelere yer verilen 
raporda, ekonomik gelişmelerin inşaat ve ya-
lıtım sektörüne etkilerini, ülkemizde sektörün 
durumunu ve sektörün nasıl bir yol izlediğini 
ve bunun nedenlerini ortaya koyuyor. ODE 
Yalıtım A.Ş. Başkanı Orhan Turan’dan rapo-
run değerlendirmesini alarak, raporla ve sek-
törün geleceğiyle ilgili dikkat çekici sözlerine 
kulak verelim istedik. 

Önümüzdeki tabloya baktığımızda, 
hizmet sektöründe turizm, reel 
sektörde inşaat sektörünün arttığını 

“Şirketlerimizin 
olduğu kadar 
ülkemizin de 
rekabet gücünü 
artırmalıyız”

ODE Yalıtım A.Ş. 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Orhan Turan:

görüyoruz. Özellikle inşaat sektöründe 
artışta kentsel dönüşüm projeleriyle, 
2B arazilerinin satışının etkili olduğunu 
raporda belirtilmiş. Bunun yanında 
yurt dışından da güzel haberler geliyor. 
Özellikle Kuzey Afrika ve Orta Doğu’da 
Türk müteahhitlerin önemli projeleri 
var. Bu tabloya bakarak, Türk inşaat 
sektörünün durumu nedir? İnşaat 
sektöründeki gelişmeler karşısında, 
yalıtım sektörünün geleceğiyle ilgili 
kişisel görüşleriniz nelerdir? 
İmalatın, Gayri Safi Milli Hasıla (GSMH) için-
deki payı gittikçe azalıyor çünkü hizmet 
sektörleri büyüyor. Burada imalat son yılar-
da katma değer üretemiyor. Türkiye’nin de 
sorunu burada. 1997 yılında Türkiye katma 

değer yaratmada ilk 13’deyken, 2000’de 15’e 
düşmüş. Daha sonra da listede yok zaten. 
Ekonomimizin daha kapalı olduğu, 1990’lı 
yıllarda bile imalat sanayimiz, katma değer 
üretmede ilk 13’te yer alıyormuş. Buradan, 
rekabet ettiğimiz ülkelerin bizden daha iyi ça-
lıştıklarını ve bu nedenle de ilk 15’e giremedi-
ğimizi belirtebilirim. 

İlk 15 ülkenin içinde Kore gibi son dönemler-
de ekonomisinde atak yapan ülkeler var. 2008 
yılında yaşanan küresel krizi Almanya neden 
derin yaşamadı? Çünkü ülke üretiyor ve ihraç 
ediyor. Türkiye’nin ekonomisine dışarıdan ser-
maye gelmediğinde gerilim oluyor, maliyetler 
artıyor yani her yıl 60-70 milyar cari açık veri-
lerek, ekonomi sürdürülebilir bir hale getiriliyor. 

Orhan Turan
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Ben Türkiye’ye şirket olarak bakıyorum. Tür-
kiye şirketinin de bir stratejik planı olmalı ve 
bu planda büyüyeceği alanları belirlemesi 
lazım. Türkiye şirketi diyebilir ki; hizmet sek-
töründe, lojistikte, turizmde büyüyeceğim. 
-Yalnız bu kadar genç nüfusu da böyle bir-
kaç sektörde istihdam etmesi mümkün gö-
rünmüyor.- Türkiye’nin bana göre katma de-
ğer üreterek, ihraç etmesi gerekir ki, Türkiye 
sürdürülebilir büyümesini sağlasın. Türkiye 
her yıl yüzde 5’in altında büyüyorsa bir kriz 
vardır bence. Türkiye önüne koyduğu 2023 
hedeflerini gerçekleştirmek için her yıl yüzde 
9-10 oranında büyümesi gerekiyor. Yani genç 
nüfusu istihdam edecek, katma değer yara-
tacak, ihraç edecek ki, beklediğimiz 2 Trilyon 
Dolar GSMH ile 500 Milyar Dolar ihracatı ger-
çekleştirebilsin. Türkiye’nin de büyüyebilmesi 
için kaynağa ihtiyacı var. Türkiye şirketi için fi-
nans lazım. Türkiye’de tasarruf oranları o ka-
dar düştü ki, artık tasarruf etmiyoruz. Tasarruf 
edilemediği için dışarıdan sermaye alıyoruz. 
Bireysel emeklilik konusunda devlet destek 
veriyor çünkü kaynak yaratmak istiyor. 

“Uluslararası marka yaratmalıyız”

İMSAD başkanıyken de söylüyordum. 
Türkiye’nin en önemli sorunlarından biri kat-
ma değer üretememesi. Katma değer üretip, 
ihraç edebilmek için uluslararası markaları-
mızın olması lazım. Her sektörde, dünyadaki 
markalarla rekabet edebilecek, ulusal mar-
kalara ihtiyacımız var. Bu potansiyelin yapı 
sektöründe olduğunu görüyorum. Dış mü-
teahhitliğe baktığımızda sayısal olarak ikinci, 
kümülatif olarak 10. sıradayız. Yurt dışında 
iş yapan pek çok firmamız var. 2002 yılında 
müteahhitliğimiz 1,7 Milyar Dolarken, geçen 
yıl 30 Milyar Doları geçti. Moskova’nın en 
büyük projelerini Türkler yapıyor. Türkiye’nin 
çevresinde de enerji üreten ülkeler var. Doğal 
kaynakları olan bu ülkelerde, 2000’li yıllardan 
sonra ciddi sermaye birikimi oldu. Bu serma-
ye birikimi de bu ülkelerde üretim olmadığı 
için gayrimenkule kaydı. Gayrimenkule ka-
yınca, Türk inşaat sektörü de buralarda ol-
maya ve büyümeye başladı. 

İran, Azerbaycan, Rusya hiçbir şey üretmiyor, 
Cezayir, Libya da öyle. Haritada, Türkiye ile 
Çin ve İtalya arasına bakın. Bu arada, Türkiye 
ile ekonomik anlamda rekabet edecek ülke 
yok. Üretim tekniğini, dağıtımı bilen, insan 

kaynağı gelişmiş, başka bir ülke yok. Rus-
ya mı, Mısır mı, Ürdün mü, Irak mı Türkiye’ye 
rakip? Hayır. Türkiye olarak, Türkiye şirketi-
nin ciddi bir şekilde stratejik planını yani yol 
haritasını yapmadığımız için enerjimizi başka 
konulara harcıyoruz. Türkiye insan kaynağı, 
bilgi birikimiyle önemli bir konumda ve bura-
da da inşaat ve yapı malzemeleri sektörünü 
en önemli çıkış yolu olarak görüyorum.

Türkiye Cumhuriyeti’nin ilk yıllarında çivi bile 
üretilemiyormuş ve çiviyi ithal ediyormuşuz. 
Biz tüm süreçleri yaşadık. Çiviyi ithal ettik, 
ithalatı öğrettik, sonra üretmeyi öğrendik. 
Ürettik, ihraç etmeyi öğrendik. 2000’lerin ba-
şında 28-29 Milyar Dolar ihraç edemiyorken 
şimdi 150-160 Milyar Dolar ihracat yapıyo-
ruz. İhracat yaptığımız ülkelerde de lokalleş-
memiz, bilgi birikimimizi, Mısır’a Rusya’ya 
İran’a, Irak’a götürmemiz lazım. Avrupa’nın 
çekildiği alanları biz doldurmalıyız. Bugün 
Azerbaycan’da Türkler mi yoksa Almanlar mı 
daha iyi iş yapar? Ülke olarak hangi sektör-
lerde büyümem gerekiyor ona karar verip, o 
büyümeyi yaparken de o sektörlerin önünü 
açmak gerekiyor. 

Buradan inşaata geleceğim. Şimdi 
Türkiye’nin her yıl artan genç nüfusu için 
daha fazla konuta ihtiyacımız var. Artık genç-
ler ailesiyle aynı kentte bile olsa ayrı evlerde 
yaşamak istiyor. Bu nedenle 1+1 daireler o 
kadar çok üretilip, satılıyor ki… Türkiye’de 
2011 ve 2012’de yaklaşık 700 bin, 2013’de 
1 milyon 150 bin konut satıldı. Türkiye genç 
bir nüfusa sahip, deprem riski, kentsel dö-
nüşüm ve göç var. Yaşlı binaların çok olma-
sı bina satışlarını tetikliyor. İnşaat sektörüne 
baktığınızda en büyük payı konutlar oluştu-
ruyor ve tarihi rekorunu 2013 yılında 1 mil-
yon 150 bin konut satarak kırdı. Bir daha 
bu rakamı bulmamız çok zor ve ben bu yıl 
600-700 bin civarında konut satışının ola-
cağını tahmin ediyorum. İnşaat sektöründe 
de ciddi bir rekabet var. Markalı projelerle, 
mahalle arasındaki yap-satçılar arasındaki 

rekabette, markalı projelerin lehine gidiyor. 
Burada 1000-2000 dairelik bir proje varsa, 
orada olmak istiyorsunuz. Caddede mağaza 
açacağına, AVM’de mağaza açıyor. Güvenli-
ği olan, depreme dayanaklı, sosyal imkanları 
olan projelere doğru bir yöneliş var. O zaman 
ne oluyor? Mahalle arasında yap-sat yapan 
anlayış gidiyor. Kentsel dönüşüm de bunu 
hızlandırıyor.

Bu raporda şöyle bir rakam 
belirtilmiş. Kentsel dönüşümdeki 
binaların yüzde 85’inde yalıtım yok. 
Toplumun yalıtıma bakışında bir 
gelişme oldu mu?
Eskiden biz yalıtımın önemini teknik insanlara 
anlatmaya çalışırdık, şimdi toplum ve finans-
çılar konuşuyor. Açıkçası bu durum hoşu-
ma gidiyor ama toplumumuz hala bilinçsiz. 
Yüzde 85 konutta yalıtımın olmaması yalıtım 
sektörü için büyük bir potansiyel olmasına 
rağmen Türkiye için büyük bir kayıp. Cari 
açığımız 75 Milyar Dolarken her yıl 60 Milyar 
Dolar enerji ithalatına para ödüyoruz. Avrupa 
ülkeleri yüzde 60-70 bazıları da yüzde 100 
dışa bağımlıyken ne yapıyor? Dışa bağımlılığı 
azaltmak için yönetmeliklerini, standartlarını 
değiştiriyor. Verimliliğini artırmaya çalışıyor. 
Yenilenebilir enerjiyi destekliyor veya sübvan-
se ediyor. 

“Ülke algısının zayıflaması, 
ürünlerin fiyatını da düşürüyor” 

Hükümetten neler bekliyorsunuz?
Uluslararası marka yaratma konusunu 
Türkiye’de, yapı malzemeleri sektöründe ya-
pılabileceğini düşünüyorum. Öncelikle firma-
ların uluslararası arenadaki engelleri ortadan 
kaldırmam gerekiyor. Bir noktanın altını çiz-
mek istiyorum. Ben bir işadamıyım. Hepimiz 
şirketlerimizin rekabet gücünü artırmaya çalı-
şıyoruz ama bir konuyu atlıyoruz. Türkiye’nin 
rekabet gücünü artırmak için benim artık za-
man ayırmam gerekiyor. Çünkü Türkiye algısı 
zayıfladığı zaman benim ürünümün fiyatları 
da düşüyor. İşadamının ülke meseleleriyle il-
gilenmesi gerekiyor. Siz İranlı olsanız, şu anda 
global marka yaratabilir misiniz? İşadamının 
da ülkenin rekabet gücünü artırmasıyla ilgi-
li zaman harcamalı. İster meslek örgütünde 
ister sivil toplum kuruluşlarında Türkiye’nin 
algısının yukarıya çekilmesi konusunda ça-
lışmalar yapmalı. Türkiye markasının rekabet 

“Türkiye’nin katma değer 
üreterek, ihraç etmesi gerekir ki, 

sürdürülebilir büyümesini sağlasın. 
Türkiye her yıl yüzde 5’in altında 
büyüyorsa bir kriz vardır bence.”
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gücünü artıracak her sektöre ve her marka-
ya odaklanıp, hangi sektörde büyüyeceksek 
o sektörlerin önü açılmalı. Bu sektörlerin fi-
nansmana erişimlerini rahatlatmalı, firmaların 
kurumsallaşmalarına ve marka yaratmalarına 
destek olunmalı. Bugün dünyada 150 Milyar 
Dolarlık malımız dolaşıyor. Dünya ticaretinden 
aldığımız pay yüzde 1 mertebesinde. 2023 
vizyonuysa bunu yüzde 2,5’a çıkarmak. Des-
teklenen firmalar büyürse, kar ederse ve kay-
nak yaratırsa, bunların hepsi Türkiye’ye geri 
dönecek. Türkiye algısını güçlendirecek. ODE 
olarak biz yurt dışında yatırım yapıp, oradan 
kaynak yaratırsak doğal olarak bunu yine 
Türkiye’ye getireceğiz. Amerika’da, Çin’de, 

Rusya’da Dubai’de, Almanya’da fuarlara 
katılıyoruz ve firmamızı uluslararası arenada 
daha fazla bilinir ve tanınır bir hale getirmek 
istiyoruz. Marka değerimizi artırmaya çalı-
şıyor. Biz aynı zamanda Türkiye’nin kültür 
elçileriyiz. 

Katma değer sadece üründe değil 
ülkenin itibarında da diyen bir bakış 
açısı bu. Bu anlamda da bunu 
sahiplenecek bir amiral gemisi 
olabilir mi? 
Buna en yakın TÜSİAD gözüküyor ama farklı 
meslek örgütleri de olabilir. TÜSİAD’da çok 
ciddi komisyonlar var. Sektörlerin verimlilikleri-
ne bakıyor çok ciddi analizler yapıyor. Turizm-
le, enerjiyle bilişimle, eğitimle ilgili komisyonlar 
oluşturarak, bir takım politikalar üretiyor ve 
bu konuları gelen her iktidarla birlikte çalışı-
yor.  Örneğin ben de Sektörel Politikalar ve  
Sektörel Kuruluşlar ile İlişkiler Komisyon Baş-
kanı Yardımcı olarak aktif görev yapıyorum 
TÜSİAD’da. Türkiye içine kapanmamalı. Kafa-
sını kaldırıp, dünyaya bakmalı, fırsatları kolla-
yarak, enerjisini Türkiye markasını ve rekabet 
gücünü artırmaya harcamalı. Acil olarak kilo-
sunu 1,5 Dolara sattığımız ihracatı, 2,5 Dolara 
çıkartmalıyız. Örnek olarak veriyorum. En faz-
la hurda ithal eden ülkeyiz. Enerjisi ithal olan 
bir ülkenin, çevreyle ilgili sorunu olan bir ürünü 
alıp, Mısır’a inşaat demiri olarak sattığınızda 
ne kadar katma değer yaratabilirsiniz. Yarın 
başka bir ülke bunu bizden alabilir. Avrupa’nın 
kaçtığı katma değeri olmayan bu ürünleri, ge-
çiş dönemlerinde alabilirsiniz ama bu ürünü 
inşaat demiri olarak değil de işleyip, makine 
ekipmanı olarak, tezgah olarak satabilmeliyim 
yani teknolojiyi transfer edebilmeliyim. 

“Müteahhitliğimizde de katma 
değer yaratan projelerde 
olmalıyız”

İnşaat sektörünün yurt dışında iyi 
gittiğini belirttiniz. Bu tek başına 
değil herhalde onun da rekabet ettiği 
alanlar var mı?
Yurt dışında 30 Milyar Dolar müteahhitlik ge-
lirimiz var. Bunu incelediğinizde adet olarak 
dünyada ikinciyiz ama kümülatif olarak 10. 
sıradayız. Niye? Çünkü konut yapıyoruz, yol 
yapıyoruz yani beton döküyoruz. Diğer ülke-
ler, mühendislik yaparak, katma değer üreti-
yor. Biz müteahhitliğimizde de katma değerli 

projelerde olmalıyız. Bizi daha çok taşeron 
olarak kullanıyorlar. Yani bizim dış müteahhit-
likle de katma değer üreten, mühendisliği ağır 
olan işlere odaklanmalıyız. 

Bu arada yalıtım sektörü, yurt dışı 
yatırımda da yurt içinde kendi 
sektöründe de rekabeti var. Burada 
neler oluyor?
Türkiye’de ürün çeşitliliği konusunda epey 
yol alındı. Hemen hemen Avrupa’da olan 
ürünlerin tamamının üretimi yapılıyor ama 
kişi başı tüketimine bakıldığında hala biz 
bazı ülkelere göre 8’de 1, 10’da 1 oranın-
dayız. Bunun yanında, çok ciddi ivmeler de 
var. 2000’lerde 2,7 milyon metreküp olan 
yalıtım pazarı, bugün 15-16 milyon metre-
küplere çıktı. Belli firmalar pazarı büyütme-
ye, insanları bilinçlendirmeye çalışıyor ve bu 
firmaların çoğunluğunu yabancı menşeili fir-
malar oluşturuyor. Firmalar, ‘pastadan daha 
fazla nasıl pay alabilirim?’ diyerek dilimini 
büyütmeye çalışıyor ama atladığı bir konu 
var. Herkes fiyatla, vadeyle, rekabet ederek 
pazardaki dilimini artırmayı hedefliyor. ODE 
olarak kurulduğumuzdan bugüne hep pas-
tayı büyütmeye çalıştık. Toplumu, mimarı, 
çalışanı bilinçlendirmeye gayret ettik. 20 yıl 
önce yazdığım notlarda bunu belirtmişim 
ve 1992’de, ‘rekabette harcadığımız eforun 
yüzde 30’unu sektörü büyütmeye harca-
malıyız’ demişim. Yabancı sermayeli firma-
lara baktığımda, bunların genellikle pazarı 
büyütmeye, önündeki engelleri kaldırmaya 
yönelik çalışmalar yaptığını görüyorum. Bi-
zim Türk menşeili firmalarsa, dilimlerini bü-
yütmeye çalışıyor ve maalesef firmaların ne 
kısa ne de orta vadeli bir stratejileri yok. 

İnsanlar ev alırken evin hangi marka 
yalıtım malzemesiyle yapıldığını 
sormaz ya da bilmez. Bu anlamda 
ODE ürünleri pazarda nasıl ayrışıyor?
Her firmanın dağıtımı, ana firmanın vizyonu 
doğrultusunda ayrışıyor. Yani bazı büyük 
projelerde ODE ya da benzer marka kul-
lanıldı deniliyor. Müteahhit ve mühendisler, 
başka bir ürün geldiği zaman ciddiye al-
mıyor ama siz ev alırken duvarınıza yapılan 
yalıtımın markasına bakmıyorsunuz. Organi-
zeli büyük projelerde, teknik yönüyle, ürün 
çeşitliliğiyle, spektleriyle, fiyatıyla ODE öne 
çıkıyor. 30 yıldır bu sektördeyim ve her dö-
nem yoğun bir rekabet yaşadım ve yaşıyo-

“Global bir marka yaratmayı ve 
Türkiye algısını güçlendirmeyi 
amaçlıyoruz”

ODE’nin Beş Yıllık Stratejik Yol Pla-
nıyla ilgili neler söyleyeceksiniz? 
Ülkelerin strateji planı yapmadığı gü-
nümüzde biz beş yıllık bir plan yaptık. 
ODE’nin Orta Vadeli Planı (OVP)’nda, 
Ar-Ge’de, Ür-Ge’de neler yapacağımız, 
üretimde verimliliği nasıl artıracağımız, 
marka bilinirliğini nereye taşıyacağımız, 
marketing’de neler yapacağımız, insan 
kaynağını nereye taşıyacağımız, müş-
teri memnuniyeti konusunda neler ya-
pacağımızla ilgili hedeflerimizi belirledik 
ve yol planımızı yaptık. En önemlisi, yurt 
dışındaki gelirlerimizi, yurt içindeki ge-
lirlerimizden daha fazla artırmayı hedef-
liyoruz. Çalışan memnuniyetindeyse, 
Ferrari’de çalışanların memnuniyetini 
hedefledik diyebilirim. Son iki yılda ça-
lışan ve bayi memnuniyetinde artış var. 
Tüm birimlerimizde verimliliği ön planda 
tutarak, karlılığımızı maksimize edece-
ğiz. Bu karları da yurt dışında yatırıma 
dönüştürerek, Türkiye’den global bir 
marka yaratmayı ve Türkiye algısını da 
güçlendirmeyi amaçlıyoruz. Her yıl yap-
tığımız palanımızın üzerinden geçerek, 
yenileyeceğiz. Pazar payından, müşteri 
şikayetine kadar hedeflerimizi belirle-
dik. Yaptığımız bayi toplantısında da bu 
hedeflerimizi paylaştık. Önümüzdeki 
süreçte de çalışanlarımızla ve paydaş-
larımızla paylaşacağız.
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rum. Şirket büyüdükçe, rekabetin düzeyi de 
farklılaşıyor. Eskiden fiyat, vade gibi daha te-
mel konularla ilgilenirken bugün ODE olarak 
rekabet, fiyat, vade, iskonto üçgeninden çı-
karmak istiyoruz. Buradan çıkarıp, hizmette, 
dağıtımda, marka stratejilerinde farklılaşmak, 
ekonomik çözümler, sistem çözümler ko-
nusunda farklılaşmak istiyoruz. Rakiplerimiz 
mümkün olduğunca fiyat, vade ve iskontoya 
çekmeye çalışıyor ki orada sürekli bu reka-
beti yapan uzun vadede büyümesi mümkün 
görünmüyor.

Sektör yakın coğrafyada mı daha 
fazla büyür?
Yalıtım sektöründe yabancı sermayeli marka-
ların çoğunlukta olduğunu görüyorum. Burayı 
bir üretim üssü olarak görüyor ve çevre ül-
kelerde büyürse gidip orada lokalleşiyor ve 
orada da üretim yapıyor. Bizim Türk menşeili 
markaların da benzer stratejileri izlemeleri la-

zım. Sadece ama sadece Türkiye’ye odakla-
nılmamalı. Bu iş modelini, nerde yapabilirimin 
hesabının yapılması gerekiyor.

“Enerji verimliliği ile bu ülkeye bir 
değer yaratmak istiyorum”

Orhan Turan kendisine nasıl bir 
misyon edindi ve kendini nasıl 
gerçekleştirecek?
Birincisi, içerde enerji verimliliği denildiğinde 
Orhan Turan’ın adı akla gelecek bir altyapı 
kurmaya çalışıyorum. Bu anlamda bu ülkeye 
değer yaratmak istiyorum. Türkiye’nin son 
50 yıldır en önemli konularından biri enerji. 
Nasıl TEMA denildiğinde kırmızı süveteriyle 
Hayrettin Karaca akla geliyorsa, ben de enerji 
verimliliği konusunda algılanmak istiyorum.

İkincisi, Türkiye’nin yurt dışında rekabet gü-
cünü artıracak, Türkiye markasını güçlendi-

“Herkes fiyatla, vadeyle, rekabet 
ederek pazardaki dilimini 

artırmayı hedefliyor. ODE olarak 
kurulduğumuzdan bugüne hep 

pastayı büyütmeye çalıştık. 
Toplumu, mimarı, çalışanı 

bilinçlendirmeye gayret ettik.” 

recek, Türkiye algısını yurt dışında pozitif an-
lamda etkileyecek, çalışmalara imza atmak 
istiyorum. ODE’nin global bir marka olması 
gerekiyor. 
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Global marka olma hedefine odaklanan ve bu 
doğrultuda yeni kurumsal kimliği ve beş yıllık 
stratejik iş planıyla yeni bir döneme başlayan ODE, 
İnsan Kaynakları (İK) uygulamalarıyla da fark 
yaratmaya devam ediyor.

İnsan Kaynakları 
uygulamalarımızla 
fark yaratmaya 
devam ediyoruz

Yeni dönemde ODE, İK uygulamalarında daha dinamik, daha 
yenilikçi ve öncü olacak. ODE yeni İK uygulamalarını, liderlik ve 
ekip ruhu bilinciyle hayata geçirmeye devam edecek.

“İK Stratejisi ve Master Plan” ve “ODE Akademi” başlıkların baş-
lanan projeler çerçevesinde, ODE uygulamalarına hızla devam 
ediyor. Yeni İK stratejisinin üç noktası olan çalışan memnuniyeti, 
yetenek yönetimi ve büyüme konuları, ODE’nin yeni döneminde 
de gündeminin ana başlığını oluşturuyor.

Çalışanlara zorunlu 
mesleki eğitimler veriliyor

6331 Sayılı İş Sağlığı ve Güvenliği Kanunu’na göre belirle-
nen tehlikeli ve çok tehlikeli sınıfta yer alan işlerde çalışanla-
rın zorunlu mesleki eğitim almaları gerekiyor. Bu doğrultuda 
ODE fabrikasında, Mesleki Eğitim Merkezi ve İş Güvenliği 
Uzmanıyla ortaklaşa düzenlenen mesleki zorunlu eğitimler 
verilmeye başlandı. 2014 Ocak ayında gerçekleşen eği-
timlerde XPS, Membran ve Kalite Kontrol birimlerinde ça-
lışanlara mesleki eğitim ve iş güvenliği konusunda eğitim 
verilerek, hem yasal zorunluluklar yerine getirilmiş hem de 
çalışanların bilinçlenmesi hususunda önemli bir adım atıldı. 
35 kişinin katıldığı ve 24 saati iş güvenliği 16 saati de mes-
leki eğitim olan eğitimler sonunda çalışanlar, Mesleki Eğitim 
Katılım Belgelerini almaya hak kazandı.

ISO 27001 
Bilgi Güvenliği 
Yönetim Sistemi 
eğitimleri verildi

31 kişinin katılımıyla gerçekleşen ve iki gün süren ISO 27001 
Bilgi Güvenliği Yönetim Sistemi eğitimi ODE Fabrika ve ODE 
Merkez, beyaz yaka çalışanlarına Bilgi Güvenliği Yönetim 
Sistemi eğitimi verildi. Eğitimle katılımcılar, bilginin ne oldu-
ğunu, önemini ve kimlerden nasıl korunması gerektiğine dair 
bilgiler edindiler.
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ODE geleceğin liderlerini şimdiden hazırladığı, ‘Yönetici Yetiştirme Programı’nı geliştirerek, çalışanlarının 
yönetim ve liderlik becerilerini geliştiriyor.

ODE çalışanlarının yönetim ve liderlik 
becerilerinin gelişimine destek oluyor

ODE, İK uygulamalarını belirlerken ve hayata geçirirken aynı zamanda 
çalışanlarını geleceğin liderleri olması yönünde eğitimler de düzenli-
yor. Bu kapsamda ODE, Yönetici Yetiştirme Programı’nı geliştirirken, 
programın üçüncü eğitimi olan ‘Yönetim ve Liderlik Becerilerini Geliş-
tirme’ eğitimini de 21-22 Mart 2014 tarihleri arasında gerçekleştirdi. 
Gelecek Benim! diyen 18 ODE çalışanına verilen eğitimden yüzde 91 
oranında memnun kalındığı ve faydalı bir eğitim gerçekleştirildiği geri 
bildirimleri de alındı. 

Yönetici Yetiştirme Programı Katılımcısı Çukurova Bölge Ta-
kım Lideri Erkut Özduman: “Yönetici Yetiştirme Programı’nın üçün-
cü eğitimi olan Yönetim ve Liderlik Becerilerini Geliştirme Eğitimi’nin 
bana getirisi oldukça fazla oldu. Bu eğitimle lider olduğum takıma gü-
ven vermemi ve güvenmem gerektiğini, sinerjinin önemini, kendi mo-

tivasyonumun takımının motivasyonunu direk etkilediğini öğrendim.” 

Yönetici Yetiştirme Programı Katılımcısı Kalite Kontrol Uz-
manı Eren Demir: “Şirketimizin bizlere sağlamış olduğu tüm eği-
timler gibi Yönetici Yetiştirme Programı dahilinde alınan eğitimler de 
bireysel gelişimimiz açısından çok faydalı olmaktadır. Eğitimin veril-
diği ortamın ve eğitmenlerin  çok iyi olması motivasyonumuzu arttı-
rırken, verilen eğitimler de farklı düşünce teknikliklerini geliştirmemizi 
sağladı. Aldığım eğitimlerin içerisinde Yönetim ve Liderlik Becerilerini 
Geliştirme Eğitimi’nin daha da faydalı olduğunu düşünüyorum. Bu 
eğitimle yönettiğim takımı nasıl motive edebileceğimi, iş akışlarını 
nasıl hızlandırabileceğimi, modern yönetici  ve gelecekteki yönetici 
vasıflarının nasıl olması gerektiğini, yetki ve sorumlulukları güven çer-
çevesi içerisinde nasıl paylaştırabileceğimi öğrendim.”

Çalışanlar kahvaltı organizasyonlarıyla 

güne güzel başlıyorlar
Geçen yıl başlatılan ve tüm ODE Fabrika çalışanın eşleriyle ya da birer yakınlarıyla katıldıkları 
kahvaltı organizasyonu, bu yıl da Nisan ayında başladı. Kahvaltı organizasyonu ile çalışan-
ların, nezih bir ortamda mükemmel bir kahvaltıyla, güne güzel başlamaları sağlandı. Bir ay 
süren organizasyonda çalışanlar istedikleri bir gün düzenlenen kahvaltıya dahil oldular. 
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Çalışanların e-learning 
eğitimlerine ilgisi artıyor 

Zaman ve mekan engelinin ortadan kalktığı, e-learing 
eğitimlerinde, bu dönem 51 farklı eğitim ataması ya-
pıldı. Başta, Dört Çeker Hafıza eğitimi olmak üzere, 
Başarı ve Sonuç Odaklılık, Problem Çözme Teknik-
leri, Zor Kişilerle Başa Çıkma, Motivasyon Yönetimi, 
Değişim Yönetimi, Excel ve Temel Koçluk Becerileri 
çalışanlar tarafından en çok talep edilen eğitimler ara-
sında yerini aldı.

ODE’de Proje Yönetimi eğitimleri veriliyor

Şirketlerin ileriyi görmeye, hedeflere ulaşmak için planla-
ma yapmaya ve farklı iş yapış biçimlerine ihtiyaç duyduğu 
bir dönemdeyiz. Bu amaçla proje kültürünün yaygınlaştı-
rılması amacıyla ODE’nin önem verdiği konulardan birisi 
olan Proje Yönetimi konusu İnsan Kaynakları eğitimleri 
arasında yerini aldı. ODE’nin önem verdiği konuların ba-
şında gelen Proje Yönetimi eğitimleri, İnsan Kaynakları 
eğitimlerinin arasında da yerini aldı. 

10-11 Ocak 2014 tarihlerinde Çorlu ve İstanbul’da olmak 
üzere eş zamanlı yürütülen iki ayrı ekip için gerçekleştiri-
len eğitime toplam 27 çalışan katıldı. Katılımcılar arasında 
proje yönetimiyle birçok karmaşık problemin daha kolay 
çözülebileceği ve proje yönetimi yaklaşımıyla, depart-
manlar arası iletişimin de güçlenerek artacağı düşüncesi 
doğarken kesinlikle yararlı bir eğitim olduğu katılımcılar 
tarafından dile getirildi. İstanbul Kurumsal Gelişim tara-
fından alınan eğitimlerde yüzde 81 oranında memnuniyet 
gerçekleşti. Diğer çalışanlar için de proje yönetimi konu-
sunda e-learing veya sınıf eğitimleri olmak üzere farklı 
kaynaklardan eğitim alabilme imkanı sağlandı. 

İMMİB eğitimlerine 
her çalışan yılda dört kez katılıyor 

Türkiye’nin önde gelen eğitim firmalarından ve kendi alanlarında ol-
dukça başarılı eğitmenler tarafından verilen İMMİB eğitimlerine her 
ODE çalışanı, yılda dört defa katılma imkanı bulunuyor. Her ay İnsan 
Kaynakları Departmanı tarafından eğitim takvimi, her eğitiminin içeriği 
ve eğitimci bilgileri çalışanlarla paylaşılıyor. Son dönemde ISO 9001-
2008 Kalite Yönetimi Sistemi, Profesyonel Zarafet Kuralları, Temel 
Koçluk Becerileri, Takım Çalışması ve Liderlik gibi farklı konularda 
eğitimlere katılımlar gerçekleşti.
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ODE ve Bilgi Üniversitesi arasında imzalanan protokol 
sonrasında ODE çalışanları, MBA programını tamamlamaya 
başladılar. 

ODE çalışanları Bilgi 
Üniversitesi’nin MBA 
programına katılıyor

2011 yılında Bilgi Üniversitesi ile protokol imzalayan ODE, ‘Yüksek 
Lisans’ projesini devreye alarak, çalışanlarına MBA yapma fırsatı 
sundu. Proje kapsamında, Bilgi Üniversitesi’nde MBA programını 
tamamlayan çalışanlar mezun oldu. Yeni dönemde de, Planlama 
ve Raporlama Uzmanı Adnan Kaya ve İç Anadolu Bölge Takım 
Lideri İsmail Yücekaya program ücretinin tamamının ODE tarafın-
dan karşılandığı MBA programının yeni katılımcıları oldular. 

Adnan Kaya - Planlama ve Raporlama Uzmanı:  “Başlangıçta 
çalışma hayatıyla birlikte derslerin takibinde zorlansam da zamanla 
derslerin içeriklerinin çok faydalı ve güzel olmasından dersleri takip 
etmek zevkli hale geldi.  Bu tarz  programlar işletmelere sadece 
mühendislik bakış açısı ile değil, finans, satış, pazarlama, planla-
ma, lojistik gözleriyle de bakmamızı sağlıyor. Programda sekiz zo-
runlu ders, iki seçmeli ders ve bir bitirme projesi mevcut. Programı 
minimum üç, maksimum altı dönemde bitirebiliyorsunuz.  Derslere 
devam zorunluluğu yok, ancak dönem içinde ödevler var. Ayrıca 
dönem sonunda Bilgi Üniversitesi’nin Santral Kampüsü’nde final 

sınavları gerçekleşiyor. Sonuç olarak firmamızın bana sağladığı 
bu imkan sayesinde kendimi geliştirme fırsatı buldum. Bu yüzden 
ODE’ye bir kez daha teşekkürlerimi iletiyorum.” 

İsmail Yücekaya - İç Anadolu Bölge Takım Lideri: “Prog-
ramda daha önceki eğitim hayatımda hiç almadığım muhasebe, 
ekonomi gibi dersler almaya başladım ve çok ciddi katkısını gör-
düm. Bilanço, gelir-gider tablosu ve iktisadın temel teoremlerin-
den olan arz-talep dengesini bilimsel olarak da öğrenmiş oldum. 
Şu an ikinci dönemdeyim hedefim üçüncü dönemin sonunda 
okulu bitirebilmek. Dersleri her hafta programa göre internet üze-
rinden interaktif olarak canlı takip etme şansımız var. Kaçırdığımız 
derslerin kaydını daha sonra sistemden izleyebiliyoruz. Aynı dersi 
aldığımız arkadaşlardan Güney Afrika’da olan da var, Amerika’da 
olan da. Özellikle bizim gibi yoğun çalışan kişiler için son derece 
güzel bir yöntem. Ben bu imkanı bize tanıyan yöneticilerime ve 
eğitim programlarını planlayan İnsan Kaynakları Departmanı’mıza 
çok teşekkür ediyorum.”

ISO 50001 Enerji 
Yönetimi Sistemi 
eğitimi iki gün sürdü

Enerji yönetimi politikamızın oluşturulmasına yardımcı 
olarak ulusal ve uluslararası mevzuatlara uyum sağla-
mamız, enerji maliyetlerimizin kayıt altına almamız ve 
maliyetleri azaltıcı önlemler konularını kapsayan ISO 
50001 Enerji Yönetimi Sistemi eğitimi, 21 ODE çalı-
şanının katılımıyla, Mart ayında gerçekleşti. Eğitim iki 
gün sürdü. 
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Araştırma – Geliştirme, İnovasyon ve 
Yüksek Katma Değer Yaratma 
Kurumlarda çok önemli bir yere sahip olan Araştırma – Geliştirme (Ar-Ge), hem şirketlerin hem de ülkelerin 
yenilikçilik yoluyla büyümesinin başlıca unsurunu oluşturuyor. Kuruluşlar, çalışma alanları doğrultusunda 
üretkenliklerini ve üretim kalitelerini artırmak veya yeni ürün ve hizmetler yaratmak veya mevcut ürün ve 
hizmetlerini geliştirmek amacıyla Ar-Ge yapıyorlar. Prof. Dr. Nilüfer Eğrican, Ar-Ge’nin önemini anlattığı yazısında, 
günümüz acımasız rekabet ortamına çabuk cevap verebilmek, çevre dinamiklerini etkileyebilmek, verimli ve mali 
performansı yüksek sistemler oluşturabilmek için, Ar-Ge yapılmasının gerekli olduğunun altını çiziyor. 



Teknik Yalıtım

www.ode.com.tr

39

Araştırma Geliştirme (Ar-Ge), insan-
lığın bilgi dağarcığının artırılmasına 
ve bu dağarcığın yeni uygulamalar 

tasarlamak üzere kullanılmasına ilişkin sis-
tematik ve yaratıcı çalışmalar olarak tanım-
lanıyor. Ar-Ge faaliyetlerinde, standartlar ve 
yönetmelikler çerçevesinde eko sisteme, 
çevreye duyarlı, inovatif, yenilikçi, reka-
betçi, konfor ve müşteri tatmini sağlayan, 
kullanımı kolay sürdürülebilir ürünleri ve 
süreçleri tasarlamak ve geliştirmek hedef 
olarak alınıyor.

Ar-Ge faaliyetleri; bağımsız olmak, gele-
ceğin şartlarını belirlemek, sürekliliği sağ-
lamak, sürekli gelişen ve rekabet gücünü 
kendi kaynakları ve bilgi birikimiyle birleştir-
mek, günümüz acımasız rekabet ortamına 
çabuk cevap verebilmek, çevre dinamik-
lerini etkileyebilmek, verimli ve mali per-
formansı yüksek sistemler oluşturabilmek 
için, kısaca, hayatta kalmak ve yarışta öne 
geçebilmek için yapılıyor.

Know-how lisansı altında ürün üretilmesi, 
verilen bilginin pahalı olmasının yanı sıra 
çalışanları ve şirketi sınırlayıcı hatta bir ba-
kıma köreltici hale getiriyor. Şirket ileride bir 
belirsizlik görüyorsa, teknolojisini yönetme 
girişimlerine başlamalı. Bunun için de pro-
jelerini belirleyip, Ar-Ge ve İnovasyon mer-
kezini kurmalı.

Araştırma Geliştirme (Ar-Ge) Merkezi bil-
giden teknolojiyi, Ürün Geliştirme (Ür-Ge) 
ve Üretim Yöntemi Geliştirme (Ür-Yö-Ge) 
birimleriyse, teknolojiden ürünü üretiyor. 
Buradan Ar-Ge Merkezinin, bu iki birime 
rakip olmadığını, tamamlayıcı olduğunu 
ve eşgüdüm içinde çalışmaları gerektiği 
anlaşılıyor.

Doğru ortam sağlanarak, doğru projeler 
tarif edildiğinde, Ar-Ge sonu olmayan ve 
riski çok olan bir faaliyet olmaktan çıkıyor. 
Aynı zamanda sağlanacak ortam, sabır ve 
sevecenlikle dolu olmalı ve kişiler kendileri-
nin önemini hissediyor olmalılar. Bir başka 
önemli konuysa, proje çıktılarının nicelik, 
nitelik ve zamansal olarak ortaya çıkmalı. 

Ar-Ge Merkezinin genel projeleri doğrul-
tusunda; fikir geliştirme ve uygulama me-
todolojilerinin kullanılması, fikri haklar ve 

anlaşmalar birimin oluşturularak bu grup 
ile ortak çalışılması, rakiplerin patent ve 
faydalı modellerinin takibi, kıyaslama ça-
lışmalarının yürütülmesi gerekiyor. Ayrıca 
müşterisi olmayan proje oluşturulmamalı 
ve ulusal, uluslararası desteklerden, teş-
viklerden yararlanılarak, üniversite veya 
araştırma kurumları, tedarikçilerle işbirlik-
leri de yapılmalı.

Ar-Ge bilgiyi teknolojiye 		
dönüştürmektir
AR-Ge çalışmalarıyla, her şeyden önce 
yeni ürünler için ihtiyaç duyulan yeni bil-
giye ulaşmak ve bu bilgiyi teknolojiye dö-
nüştürmek hedefleniyor. Yapılanma, bilim 
ve mühendislik disiplinine bağlı oluşturu-
larak tüm Ar-Ge faaliyetleri, tanımlanmış 
projeler olarak yürütülmeli. Ar-Ge Mer-
kezinin kaynaklarıyla, projeler arasındaki 
ilişki matris organizasyonu ile çözülmeli. 
Araştırma projeleri her yıl gözden geçirilen 
Uzun Vadeli Araştırma Planı (UVAP) ile yü-
rütülerek, bu planla günlük ihtiyaçlar ara-
sındaki uyum Yıllık Araştırma Planı (YAP) ile 
kurulmalı. Her Ar-Ge projesi en az bir ürün 
hedeflemeli ve mutlaka bilimsel titizlikle 
hazırlanmış bir sonuç raporu olmalı. Önce 
Ar-Ge Merkezinde, sonra şirketin tüm bi-
rimlerinde buluş, patent, marka ve tasa-
rım tescili kavramları içselleştirilmeli. Bu 
çalışmalar, şirketin ürettiği bilgilere sahip 
olmasını, başkalarının buluşlarını rahatsız 
etmeden yenilik yapmalarını ve en önem-
lisi mühendislerin şef, müdür vs. olmadan 
patent sahibi olmakla gururlandıkları bir 
ortamın yaratılmasını sağlıyor.

Ar-Ge faaliyetlerine ayrılan payın, şirketin 
üretim cirosunun yüzde 1’inden az olma-
ması hedefleniyor. Birçok saygın kuruluşta 
bu miktar yüzde 3-4 civarında. 2023 yılın-
da ülkemizde GSYH’dan Ar-Ge’ye ayrılan 
payın yüzde 3’e çıkarılması, özel sektörün 
cirolarından Ar-Ge harcamalarına yüzde 2 
ayırmaları, Bilim Teknoloji Yüksek Kurulu 
(BTYK) kararları olarak alındı ve hedef ola-
rak gösterildi.

Ar-Ge personeli, ister teknisyen isterse pro-
fesör olsun mesleği araştırmacıdır. Araştır-
macı, meraklı, bir konuya odaklanabilen, 
sonuç alan, takdir edilmekten hoşlanan ki-
şidir. Araştırmacılar, yüzde 80 zamanlarını 

proje ve altyapı geliştirme faaliyetlerine ayı-
rırken, yüzde 20 zamanlarını da kendilerini 
geliştirmeye, fuar, kongre, sempozyum vs. 
katılmaya, makale ve bildiri yazmaya ayır-
malı. Ve her şeyden önemlisi inovatif fikirler 
oluşturabilecekleri ortamlarda bulunmalı, 
şirkette inovasyon kültürünün gelişmesine 
katkı sunmalı. Üretim ve ihracat alanların-
daki yetkinliklerin artması için yenilikçilik, 
Ar-Ge ve yüksek katma değer yaratma 
hedefleri temel alınmalı. Yenilikçilik büyü-
me için stratejik bir öncelik olarak kabul 
edilmeli. Türkiye’deki işletmelerin yaklaşık 
yüzde 80’inin yeni teknolojileri başarılı ino-
vasyon için temel bir unsur olarak gördüğü 
anket çalışmalarıyla ortaya çıkarıldı. Ayrıca 
ankette, firmaların işbirlikleri ve ortaklıklar 
sayesinde, yenilikçilik yeteneklerini artıra-
caklarını düşündükleri de belirtiliyor. 

Prof. Dr. Nilüfer Eğrican
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“Birden fazla Ar-Ge Merkezi 
kurmayı hedefliyoruz”
Şirketler, üretkenliklerini ve üretim kalitelerini artırmak veya yeni ürün ve hizmetler yaratmak amacıyla Araştırma ve 
Geliştirme (Ar-Ge) konusuna daha fazla önem vermeye başladı. Ar-Ge Merkezini kurarak, sürdürülebilir büyümesini 
devam ettiren ODE, Ar-Ge bütçesini de yıllar içinde artırarak, inovatif çözümlere ağırlık vermiş durumda. ODE Ar-Ge ve 
İnovasyon Direktörü Ayhan Gökbağ, uzun vadede birden fazla Ar-Ge Merkezi kurarak, yalıtım malzemeleri konusunda 
ülkemizde bilgisine ve çalışmalarına başvurulacağı bir konuma gelmeyi hedeflediklerini söylüyor. 

Ar-Ge neden önemli?
Ar-Ge merkezi olarak, fikir üretiminden, ürünün 
müşteriye teslim edilmesine kadar olan aşama-
larla ilgileniyoruz. Yani fikrin hayat geçmesi için 
öncelikle bir reçete oluşturuyoruz. Sonra proto-
tip deneme üretimi sürecimiz başlıyor. Bu süreci 

başarıyla tamamladığımızda, ürünün belgelendi-
rilmesi aşamasına geliyoruz ve ürünü üretmeye 
başlıyoruz. Ürünün müşteriye sunulmasıyla bizim 
işimiz henüz bitmiyor çünkü nihai tüketici olan 
müşterilerimizin de memnuniyetinin ölçülmesi 
gerekiyor. Geri dönüşler bize üretilen ürünün kul-

lanımı, inovatif olması gibi özellikleri konusunda 
da bilgi vermiş oluyor. Günümüz iş dünyası koşul-
larında rekabet edebilmek için “fikirden teslimata 
kadar” süreci yönetiyor olmak lazım. ODE’nin 
Ar-Ge bütçesinin payı, yıllar içinde artıyor. ODE 
Ar-Ge bütçesini, Türkiye’nin 2023 bütçesindeki 
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Ar-Ge Konuları

ODE Ar-Ge Merkezinin temel 
değerleri: 

• Yenilikçilik
• Araştırmacılık
• Eko sisteme duyarlılık
• Müşteri odaklılık
• Şeffaflık
• Güvenirlilik
• Bireysel girişimcilik

Dünyada Ar-Ge Yoğunluğu HaritasıSektörlere Göre Ar-Ge Yoğunlukları

Ar-Ge yoğunluğu ile aynı olmasını hedefliyor.

ODE Ar-Ge Merkezinin kurulması fikri 	
nasıl doğdu?
2012 yılında yapılan proje toplantıları ve SWOT 
Analizi sonucunda, Ar-Ge departmanının geliş-
tirilip kurumsallaştırılması fikri, ODE’nin ihtiyaç 
duyduğu, üzerinde durması gereken alanlar-
dan biri olarak ortaya çıktı. Ar-Ge departmanı-
nın organizasyon yapısı, uzmanlık temelli matrix 
organizasyondur.

ODE Ar-Ge Merkezinin gelecek hedefleri 
nelerdir?
Türkiye’de Ar-Ge konusuna baktığımızda maale-
sef çok geride kaldığını görüyoruz. Özellikle Ku-
zey Avrupa ülkeleri, Ar-Ge konusuna çok yoğun 
mesai harcarken, Türkiye ve Balkan ülkelerinin 
çok geriden geldiğini görüyoruz. Diğer yandan 
yalıtım sektörü, düşük Ar-Ge yoğunluğuna sahip 
sektörlerden biri. ODE Ar-Ge merkezini, 2018 iti-
bariyle orta-yüksek Ar-Ge yoğunluğu seviyesine 
yükseltmeyi planlıyoruz. Aynı zamanda yalıtım 

Ayhan Gökbağ
sektöründe Türkiye’den çıkmış global bir marka 
olma vizyonu çerçevesinde, Ar-Ge konusunda da 
global çalışmalar yapmak, temel araştırma konu-
larına ağırlık vermek ve uzun vadede, birden fazla 
lokasyonda Ar-Ge merkezi kurmayı hedefliyoruz.

ODE Ar-Ge Merkezinin  vizyonu ve 	
misyonu nedir? 
ODE Ar-Ge Merkezinin vizyonunu; Türkiye’nin 
gelecek teknoloji stratejisine paralel olarak, 
sadece inşaat sektörüne yönelik yenilikçi, ısı, 
su, ses ve yangın yalıtım malzemeleri tasarım 
ve geliştirme çalışmaları değil aynı zaman-
da da ülkemizin Savunma, Havacılık, Uzay, 
Ulaşım, Enerji vs. sektörlerinde kullanılacak 
yalıtım malzemeleri konusunda, bilgisine ve 
çalışmalarına başvurulacağı bir Ar-Ge ve 
İnovasyon Merkezi konumuna gelmek. ODE 
Ar-Ge Merkezi misyonu ise; standartlar ve 
yönetmelikler çerçevesinde, eko sisteme 
duyarlı yenilikçi ve sürdürülebilir ısı, su, ses 
ve yangın yalıtım malzemeleri tasarlamak ve 
geliştirmek.
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Yalıtım sektöründeki 29 yıllık uzmanlığıyla Türkiye’yi dünyanın beş kıtasında 68 ül-
kede temsil eden ODE Yalıtım, “ODE” markasının imza attığı yükselişi logosuna da 
yansıttı. Bugün attığı her adımın daha yaşanabilir bir dünyaya hizmet ettiği inancını 

koruyan ODE, geleceğe kalıcı değerler yaratma misyonuna odaklandı ve bu bakış açısıy-
la, şirket mottosunu da “Insulates the future – Geleceği Yalıtır” olarak değiştirdi. Geleceğe 
bırakılacak izler için bugünü doğru okumak gerektiği ve bugün uygulanacak değişimin 
yarına hizmet edeceği felsefesiyle hareket eden ODE, şirketin yeni vizyonunu ve hedefle-

ODE, 9-12 Mart tarihleri arasında gerçekleştirdiği ‘Şampiyonlar Ligi’ temalı bayi toplantısında, gelecek 
vizyonunu ve hedeflerini paylaştı. Logosunu yeniliği, değişimi, geleceği ve yükselişi yansıtacak şekilde 
modernleştiren ve sloganını da “Insulates the future – Geleceği Yalıtır” olarak değiştiren ODE, yenilenen logosu 
ve vizyonuyla yüzünü geleceğe döndü. 

ODE bayi toplantısını ‘Şampiyonlar Ligi’ temasıyla gerçekleştirdi

ODE yenilenen logosu ve vizyonuyla 
yüzünü geleceğe döndü
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rini anlatmak üzere en büyük paydaşı olan 
130 bayisiyle Antalya’daki Kaya Palazzo 
Otel’de bir araya geldi. 

ODE, 28’inci yılında başarısını 
Şampiyonlar Ligi teması ile 
kutladı…

UEFA tarafından 1955’ten beri her yıl dü-
zenlenen Şampiyonlar Ligi’nde, Avrupa’nın 
en güçlü kulüpleri o yılın şampiyonu olmak 
için kıyasıya mücadele ediyor. Milyonları 
ekrana kilitleyen aynı zamanda binlerce 
kişinin de tribünlerde izlediği maçlar, iz-

leyicilerine, unutulmayacak bir şölen de 
sunuyor. Bu şölenin hem ülkeye hem ta-
kımlara hem de futbolculara katkısı çok 
büyük. Maçın yapıldığı ülkelerin bir yandan 
tanıtımları yapılırken diğer yandan binlerce 
konuğun ekonomiye katkısı olurken diğer 
yandan kulüpler ve futbolcular da başarı-
ları ölçüsünde değerlenecek belki başka 
ülkelerde farklı takımlarda futbol oynama 
şansını elde edecek. Hem ülke hem kulüp 
hem de futbolcular için önemli olan Şam-
piyonlar Ligi, aslında Avrupa pazarında söz 
sahibi olmak isteyen ve ülkemizden global 
bir marka yaratmak vizyonuyla çalışmala-

rını sürdüren ODE için de önemli. Verdiği 
bu önemi bayileriyle de paylaşmak isteyen 
ODE, 10-12 Mart tarihleri arasında düzen-
diği Bayi toplantısını, “ODE Şampiyonlar 
Liginde” konseptiyle gerçekleştirdi. 

Ürünlerini 68 ülkeye ihraç eden ODE, yeni 
yatırımlarını ve yeni hedeflerini anlattığı bayi 
toplantısında, ODE bayilerini, yoğun ama 
bir o kadar da keyifli ve verimli bir prog-
ram karşıladı. Programın ilk günü çeşitli 
aktiviteler ve turnuvalarla eğlenceye ayrıl-
dı. ODE’nin başarıları ve hedeflerinin gün-
demde olduğu ikinci gün ise, ODE Yalıtım 
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Yönetim Kurulu Başkanı Orhan Turan’ın 
sunumuyla başladı. 

 “ODE bayileri şirketin gelişimine 
her zaman destek oldu”

Sunuculuğunu Savaş Karakaş’ın yaptığı 
toplantının ilk gününde, ODE’nin kurulu-
şundan bu yana gelişimi için değişimi de-
vam ettirdiğinin altını çizen Yönetim Kurulu 
Başkanı Orhan Turan, rekabet şartlarının 
gittikçe zorlaştığı günümüz dünyasında 
esnek, yenilikçi ve hızlı karar alanın yola 
devam edebildiğini vurguladı. Turan, şir-
ketin yenilenen logosu ve vizyonuyla yü-
zünü geleceğe döndüğünü belirtti. ODE 
Ailesi’nin şirketin gelişimine sağladığı kat-
kının büyük önem taşıdığını söyleyen Or-

han Turan, dünyadaki kopyalanamayacak 
tek değerin insan kaynağı olduğuna da 
dikkat çekti. ODE’nin, sektörün uluslara-
rası profesyonellerinden oluşan Danışma 
Kurulu’yla beraber beş yıllık iş planını yap-
tığını ve bunun şirkete stratejik üstünlük 
sağladığını vurgulayan Turan, bayilerin 
gelişimi için de bu kapsamda hayata ge-
çecek birçok proje olduğunu müjdeledi. 
Turan pazardaki artan talepleri karşılamak 
için beş yıl içinde İç Anadolu Bölgesi’nde 
yeni bir tesis yatırımının da gerçekleşti-
rileceğini söyledi. Yarattıkları farklılık ve 
inovasyonla dünyayı değiştiren birçok li-
derin hikayelerinden de alıntılar yapan Tu-
ran, Türkiye’de ticaret yaparken hayatta 
kalmanın önemli yollarını ODE bayileriyle 
paylaştı. 

Hedef her yıl en az yüzde 25 
büyüme…

Toplantıdaki konuşmasında ODE’nin son 
iki yılda, yüzde 60 büyüdüğünün altını çi-
zen ODE Genel Müdürü Ali Türker, şirke-
tin marka yatırımı ve Ar-Ge çalışmalarına 
öncelik vereceğini, geliştirdiği ürün-hizmet 
çeşitleriyle sektörde farklılaşacağını belirtti. 
Şirketin uluslararası pazardaki faaliyetleri-
nin hızla büyüdüğünü ve beş ayda sadece 
Rusya’daki distribütör sayısının 10’a ulaş-
tığını ifade eden Türker, ODE’nin her yıl en 
az yüzde 25 büyüme hedeflediğini ve bu 
hedef için tüm hazırlıkların tamamlandığı-
na dikkat çekti. ODE’nin Uluslararası Da-
nışma Kurulu Başkanı Leendert Jan Van 
Rij ise, sunumunda; futbol tarihinde farklı 

Orhan Turan Leendert Jan Van Rij Mehmet Okumuş Ali Türker

“Toplantıdan iyi bir moralle ayrıldık” 

ODE ile 2008 yılında çalışmaya başladık. Düzenlenen bayi toplantısı, hiç sıkılmadan dinlemiş olduğum 
ilk bayi toplantım diyebilirim. Toplantıda benim en çok dikkatimi çeken husus ve bana göre en önemlisi, 
ODE Yalıtım çalışanlarının son derece hoşgörülü ve güler yüzle bizleri karşılamasıydı. Ben bu derece 
mükemmel bir  çalışma ve yapılanma beklemiyordum. Daha sonra bayi arkadaşlarımla ve ODE satış eki-
biyle toplantının istişaresini yaptık. Bunun neticesinde beklentilerimiz ve ümitlerimiz arttı. Toplantıdan iyi 
bir moralle döndüğümüz kanısındayım. ODE’nin yeni vizyonuyla hedeflerine rahat bir şekilde ulaşacağını 
ve firmadaki yeni yapılanmanın hedefe ulaşmak konusunda en büyük etken olacağını düşünüyorum. 

Taha Figen
Taha Yalıtım İzolasyon Yapı Malz. Tic. San. Taah. Ltd. Şti.



ODE Dosya

www.ode.com.tr

45

bakış açısıyla başarılara imza atan takım-
ların ve antrenörlerin öykülerine değinerek 
bir başarı stratejisi olarak “farklılaşmanın” 
büyük önem taşıdığının altını çizdi. Eko-
nomist Emin Çapa ise 2020 yılına kadar 
dünyadaki ekonomik gelişmelere, geliş-
mekte olan ülkelere yönelik öngörüleri ve 
bu tablonun içinde Türkiye’nin yerini an-
lattı. Sürdürülebilirlik Danışmanı, Makine 
Yüksek Mühendisi Mehmet Okumuş da 
sürdürülebilir bir dünya için yeşil binaların 
ekolojik sisteme olan katkısını ve kullanılan 
son teknolojilerin etkileri hakkında ayrıntılı 
bilgiler verdi. Marka Danışmanı, Bahçe-
şehir Üniversitesi Öğretim Görevlisi Engin 
Baran ise markayı geleceğe taşırken atı-
lacak adımları sıraladı. Gala yemeğinde 
sahne alan sanatçı Betül Demir’in canlı 
performansıyla bayi toplantısı, eğlenceli 
bir geceyle son buldu. 

“ODE’yi bugünün ve geleceğin 
markası olarak konumlandırdık”

ODE Şampiyonlar Ligi konseptiyle ger-
çekleştirilen bayi toplantısında ODE, yeni 
kurumsal kimlik çalışmasının yanında yeni 
motto ve reklam çalışmalarını da görü-
cüye çıkarmış oldu. Aynı zamanda ODE 
Beş Yıllık Stratejik Yol Planı hakkında da 
bayilere bilgi verirken, Pazar payından 
müşteri şikayetine, yeni yatırımlardan pa-
zarlama çalışmalarına kadar pek çok ko-
nuda bayilere bilgi verildi. 

Yüzünü geleceğe dönen ODE, bayi top-
lantısı öncesi reklam ajansı olarak Puck 
Communication ile çalışmaya başladı. 
ODE için hazırlanan reklamlar ilk toplan-
tıda bayilerin beğenisine sunuldu. Puck 
Communication Ajans Başkanı ve Kreatif 

Emin Çapa Engin Baran Savaş KarakaşAli Türker

“ODE şimdiye kadar ne söylediyse yaptı”

ODE ile işbirliğimiz 2001 yılında başladı. Geçen 13 yılda ODE ne söylediyse yaptı. Bu nedenle ODE’nin ve 
yeni vizyon ve hedeflere ulaşma konusunda başarılı olacağını inanıyorum. Toplantıda dile getirilen beş yıllık 
stratejik iş planlarında da yer alan farklı ülkelerde olma ve büyüme hedeflerinden bayisi olarak çok mem-
nun oldum. Dileğim, bu büyüme hedeflerini destekleyecek yatırımların da peş peşe gelmesi diliyorum.  

İsmail Vatansever
Yapınet İnşaat Müh. Taah. San. ve Tic. Ltd. Şti.

ODE Şampiyonlar Ligi 
konseptiyle gerçekleştirilen 

bayi toplantısında, yeni 
kurumsal kimlik çalışmasının 

yanında yeni
motto ve reklam çalışmalarını 
da görücüye çıkarmış oldu. 

Aynı zamanda ODE Beş Yıllık 
Stratejik Yol Planı hakkında da 

bayilere bilgi verdi. 



ODE Mayıs 2014

46

Direktörü Haluk Erkmen, reklam anla-
mında büyük ve uluslararası bir şirketin 
logo ve kurumsal kimliğini yapmanın ve 
dünyaya tanıtmanın heyecan verici ol-
duğunu belirtiyor. Erkmen ODE’nin aynı 
zamanda ‘Insulate the Future’ sloga-
nıyla özdeşleştiğini, bu nedenle ODE’yi 
bugünün ve geleceğin markası olarak 
konumlandırarak, reklam çalışmalarını 
bu yönde planladıklarını söylüyor. Erk-
men, ODE’nin geleceğini tasarlamanın 
uzun bir yolculuk olduğunu da sözlerine 
ekliyor. 

ODE ürünlerinin bilinirliği artırmak için iz-
ledikleri yol haritasını Erkmen şu sözlerle 
açıklıyor: “ODE ile birlikte belirlediğimiz 
yol haritasında öncelikle logomuzu tüm 
ODE çalışanlarına duyurduk. Sonrasında 
ODE’nin bayi toplantısında yeni logomuzu 
ve kurumsal kimlik çalışmamızı bayilerimi-
ze görücüye çıkardık. İletişim araçları ola-
rak özellikle basın, ilan, outdoor ve özellik-
le TV’de ODE’nin yeni kimliğiyle olmasını 
istiyoruz. Yüzde 100 kitleye ulaşmak için 
TV’nin çok gerekli bir mecra olduğunu 
düşünüyoruz. ODE vizyonlu çalışanlarıy-

“ODE Bayileri de hedeflere ulaşma konusunda istekliler” 

Şirketlerdeki vizyoner yenilik ve değişimlerin çalışanlar ve iş ortakları tarafından da benim-
senmesi çok önemli. Toplantıda beş yıllık iş planı kapsamında ortaya konan hedefler büyük-
tü ancak bu hedeflere nasıl ulaşılacağı da şirket yöneticileri tarafından şeffaflıkla paylaşıldı. 
ODE’nin bugüne kadar gösterdiği başarı, tüm iş ortakları nezdinde zaten büyük bir referans. 
Buna bir de şirketin birlikte büyüme felsefesi eklendiğinde, hedeflenen gelişmelerden tüm 
ODE Ailesi’nin memnun kalacağını söylemek doğru bir tespit olacaktır diye düşünüyorum. 
Benim gözlemlediğim kadarıyla ODE bayileri bu hedeflere ulaşmak konusunda en az şirket 
yönetimi kadar hırslı ve istekliler. Bu da bir kez daha ODE’nin bayileriyle kurduğu güçlü aile 
bağını ortaya koyuyor.

Fahriye Yat Önder
FY İletişim Danışmanlığı Başkanı

“ODE’nin logo ve slogan 
değişimlerinin ilk kez bayi 

toplantısında duyurulmasına 
karar verdiğimiz için, bu 

değişimin iletişimiyle, basın 
toplantısının iletişimini eş 

zamanlı yaptık. 
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la birlikte başarılı olması mutlak bir firma. 
Dünyanın dörtte birlik önemli bölümüne 
ürün sağlayan bir firma ve bu yıldan sonra 
da lider olarak bilinmeli. ODE yeni ürünler 
üreterek, rakipsiz olduğunu duyurmalıdır.”

“ODE’nin kurum kültürü gelişim 
odaklı”

Yeni dönemde ODE, reklam ajansının ya-
nında yeni bir iletişim ajansıyla da çalışma-
ya başladı. İletişim ajansı olarak FY İletişim 
Danışmanlığı ile işbirliği yapacak olan ODE, 
bayi toplantısı öncesi yeni iletişim ajansıyla 
çalışma fırsatı buldu. Toplantı öncesi sıkı 
bir çalışma içine girdiklerini belirten FY 
İletişim Danışmanlığı Başkanı Fahriye Yat 

Önder, bayi toplantısı öncesinde, verile-
cek mesajların içeriği, şirket içi yenilik ve 
değişikliklerin duyurumu konularında nasıl 
bir yol izleneceğini belirlediklerini söylüyor. 
Yat bu konuda başta Orhan Turan olmak 
üzere pazarlama ekibiyle birlikte çalışarak 
bir planlama yaptıklarını ve bu çalışmayla 
da, hem firmayı hem de üst yönetimi ya-
kından tanıma fırsatı yakaladıklarını sözle-
rine ekliyor. 

Yat, ODE’nin kurumsal kimlik değişimiy-
le ilgili nasıl bir yol izlediklerini ise şöyle 
dile getiriyor: “ODE’nin logo ve slogan 
değişimlerinin ilk kez bayi toplantısında 
duyurulmasına karar verdiğimiz için, bu 
değişimin iletişimiyle, basın toplantısının 

“ODE için 360 derece iletişim yapacağız”
Hedef kitleye ulaşacak mesaj konusunda 360 derece iletişim çalışması yapacağız. İletişim araçları olarak 
özellikle basın, ilan, outdoor ve TV başta olmak üzere tüm bayi panoları, bayi giydirmeleri ve desktop 
çözümlerini tanıtım araçları olarak belirledik. Sektörde rekabetin yoğun olması ve yeni mecraların çeşitlen-
mesi nedeniyle ayrıca ‘İnsulate the Future’ sloganında belirttiğimiz üzere tüm dijital mecralarda da tanıtım 
çalışmalarımızı çeşitlendireceğiz. Seçenekler ve olasılıkların sürekli değiştiği reklam sektöründe, ODE ola-
rak her zaman geleceğe hazır olduğumuzu vurgulayacağız.

Haluk Erkmen 
Puck Communication Ajans Başkanı ve Kreatif Direktörü

iletişimini eş zamanlı yaptık. Bu iletişimde 
şirketin yenilenme sürecinde olduğunu 
ön plana çıkaran, aynı zamanda bayi top-
lantısının geniş programını ve içeriğini da 
anlatan bir basın bülteni hazırladık. Bülteni 
ODE’nin faaliyet gösterdiği alandaki tüm 
yayınlarla paylaştık.”

ODE, kurumsallaşmanın ve sürdürülebilir 
değişimin markaya olan etkisini çok er-
ken fark eden bir firma olduğunun altını 
çizen Önder, Türkiye’deki birçok firmadan 
çok daha önce iletişim yatırımı yapmaya 
başladığını ve bu yaklaşımın öneminin de 
şirketin tüm paydaşları tarafından benim-
sendiğini ifade ediyor. Önder; “ODE bayi-
leri de ODE markasının başarılarını sürdür-
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mesinde iletişimin etkili olacağına gönülden 
inanıyorlar. Bu konudaki bakış açılarının da 
beklenilenin üzerinde olduğunu söyleyebili-
riz. ODE’nin kurum kültürü, hem çalışanları 
hem de kurum adına, gelişim odaklı… Bu 
nedenle, ODE başarıların teşvik edildiği ve 
ödüllendirildiği bir firma. Biz de FY İletişim 
Danışmanlığı olarak, ODE’ye hizmet veriyor 
olmaktan son derece mutluyuz. Türkiye’de 
iletişim danışmanının görüşlerini hem kurum 
içi hem de kurum dışı iletişimde dikkate de-
ğer bulan ve kullanan ODE gibi bir firmayla 
çalışmak bizlerin heyecanını her zaman taze 
tutuyor. Umuyoruz ki, uzun yıllara dayanan 
bir işbirliğine adım atmışızdır.” diyor. Gerçek-
leşen bayi toplantısıyla ilgili gözlemlerini sor-
duğumuz Önder, konuyla ilgili şu yanıtı verdi: 
“Toplantıyı kendi hizmet alanımız açısından 
değerlendirdiğimizde; bayilerin iletişim ça-
lışmaları konusunda son derece bilinçli ve 
bu konuda net görüş ve taleplerinin olması 
bizim açımızdan güzel bir sürpriz oldu di-
yebilirim. ODE ve bayilerinin yakın ve sıcak 
ilişkisi birçok firmaya örnek olacak türden. 
ODE bayileri markanın bugüne kadar yaptığı 

iletişim çalışmalarını takdir etmekle birlikte 
bundan sonraki iletişim planlamasına dair 
de önemli görüşler paylaştılar. Bu görüş ve 
beklentileri birinci ağızdan duymak bizim 
yıllık iletişim planımızın hazırlığına da olumlu 
yönde katkı sağladı.” 

ODE’nin yeni üretim merkezi 
Eskişehir’de

ODE bayi toplantısında, ODE’nin yeni üre-
tim merkezi olarak Eskişehir’in belirlendi-
ğinin duyurusu yapıldı. Eskişehir Organize 
Sanayi Bölgesi’nde 75 bin metrekare arsa 
alımını gerçekleştiren ODE, yaptığı yatırımla 
ülke ekonomisine de katma değer üretme-
ye devam ediyor. Eskişehir’de tahsis edilen 
arsa ODE’nin yeni bir üretim merkezi olur-
ken aynı zamanda ODE, buraya yeni bir Ar-
Ge merkezi de kuracak. Yeni yatırımlarıyla 
sektöre yön veren ODE, yeni dönemde yeni 
ürünleri ve insan kaynağına yaptığı istih-
damla ve ülke ekonomisine sağladığı kat-
ma değerle adından söz ettirmeye devam 
edecek.  

ODE’nin 2013 gurur 
tablosuna 15 ödül…
“ODE’nin hedeflerinin 

büyük olması bizler 
için de itici güç olacak. 
Bana göre ana firma ile 
bayi arasında enteresan 
bir ilişki vardır. İkisinin 

de hedeflerinin ve 
vizyonunun olması itici 

güç oluşturur.”
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“Yeni ürünlerle 
yeni pazarlara 
gireceğiz”

ODE Yalıtım A.Ş. 
Genel Müdürü Ali Türker:

ODE yeni bir döneme girip, logosunu, 
mottosunu değiştirirken, içeriden de 
bir değişim yaşandı. 19 yıldır ODE’de 
farklı pozisyonlarda görev alan ve en son 
Pazarlama ve Satış Direktörü olan Ali Türker, 
Genel Müdür olarak yeni dönemde görevine 
devam edecek. ODE’nin bundan sonra 
pazarda bulduğu fırsatları değerlendiren bir 
organizasyona dönüşeceğini belirten Türker, 
yeni ürünlerle yeni pazarlara gireceklerinin 
altını çiziyor.

ODE, 29 yılı geride bıraktı. Siz de 19 
yıldır ODE’de farklı pozisyonlarda 
görev yaptınız ve şu an Genel Müdür 
olarak görevinize devam ediyorsunuz. 
ODE’de 19 yıl kalmayı sağlayacak 
olan motivasyon neydi?
Aslında cevabı çok açık çünkü ODE’de her 
yıl bir önceki yılın aynı değil. Her yıl yeni ürün-
ler üretilmesi, yeni hedefler alınması, yeni 
müşterilerle buluşulması ve en önemlisi her 
yıl bir önceki yıldan biraz daha fazla büyü-
mesi sürekli bir heyecan yaratıyor. Sektörde 
firmalar, aşağı yukarı aynı müşterilerle aynı 
ciroları yapıyorlar. ODE yaklaşık 20 yılda, 50 
kat büyüdü. Benim adıma daha heyecanlı 
yapan bu gelişimi oldu. 

Pazarlama odaklı bir genel müdürün 
kendi malını üreten bir şirkete 
getirdiği farklılık ne olabilir? Bundan 
sonra ODE’de neler bekliyoruz?
2018 yılına kadar devam edecek olan 

Ali Türker
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ODE’nin ‘Beş Yıllık Stratejik İş Planı’nı ha-
zırladık. Bu yıldan itibaren ürettiğini satan 
bir yapı yerine, pazarda bulduğu fırsatları 
değerlendiren bir organizasyona dönüşmeyi 
hedefliyoruz. Bu nedenle ticari ürün grubu-
muzun cirosunu yüksek oranlara çıkarmayı 
amaçlıyoruz. ODE’yi üretici firmalardan farklı 
kılan en önemli özelliklerinden biri bayi yapısı. 
Daha önce başka inşaat firmalarının ürünle-
rinde satışı çok iyi olan ve büyük cirolar ya-
pan firmalar ODE ile çalışmaya başladılar. Bu 
ODE’ye ciddi anlamda fark sağladı. Biz şu 
an bu firmalara yeni ürünler sattırmayı hedef-
liyoruz. 2008 yılında ODE camyünü yatırımı 
yaptıktan sonra tamamen tüm ağırlığını cam-
yününün üretilmesi, satışı ve pazarlamasına 
verdi. Bunlar yapılırken bazı yönlere gerektiği 
kadar eğilemedik. Teknik pazarlama yönü-
müzü bilmemize rağmen aktive edemedik. 
Yine diğer ticari ürünlerle ilgili yapamadığımız 
konular oldu. Bugünden itibaren ODE olarak 
dağıtım kanalımıza farklı ürünler sunmak, 
ürettiğimiz ürünlerde pazar payımızı artırmak, 
markaya yatırım yaparak, üst segment ürün 
satmayı hedeflemek bizim adımıza ilk yapıl-
ması gereken ödevler. 

“Yurt dışı kaynak gelirlerinin 
oranını yüzde 30’a çıkarmayı 
hedefliyoruz”

Hem satma sorumluluğu hem de 
markalaşma sorumluluğu var bu işin. 
Bu ikisini nasıl kombin edeceksiniz? 
Bu işte en büyük kılavuzumuz, yaptığımız 
Beş Yıllık Stratejik İş Planı olacak. Çünkü her 
yıl ciromuzda belli bir payı markaya, belli bir 
payı Ar-Ge ve ürün geliştirmeye, belli bir payı 
da diğer geliştirmelere yönelik sabitledik. PR 
ve kreatif ajansımızı, logomuzu ve mottomu-
zu değiştirdik. Yine en önemli konulardan biri 
yurt dışı kaynaklı gelirlerimizin, ODE için pa-
zar payını yüzde 30’a çıkarmayı hedefliyoruz. 
Bu rakamları verirken yurt dışında yapılacak 
olan çeşitli üretimlerin cirosu da bizim için 
yurt dışı geliri olacak. Bizi en çok heyecan-
landıran konulardan biri, ODE’nin yeni aldığı 
Eskişehir Kampüsü’nden öte yurt dışına da 
ortaklık veya kendisi girerek, üretim yapması 
ve buradan da ciro elde etmesidir diyebilirim. 

ODE’nin Beş Yıllık Stratejik İş Planı 
paydaşlarınızda bir heyecan yarattı mı?
Geçtiğimiz günlerde yaptığımız bayi toplan-

tısında, bazı rakamları paylaştık. Bayilerimiz 
açısından iki bakış açısı oluyor. Bayilerimiz 
bindikleri geminin ileriye ve emin adımlarla 
gittiğini gördüklerinde mutlu ve huzurlu olu-
yorlar. ODE’nin geçen yıl Eskişehir’de almış 
olduğu 75 dönümlük arsayı çok olumlu kar-
şıladılar. Fakat geçen yıl duyurduğumuz ama 
bayi toplantısında dile getirmediğimiz yatı-
rımlar konusunda da beklenti içerisindeler. 
Bunun da yakın bir tarihte iletişimimin yapıl-
ması gerekiyor.

“Rekabetin daha az olduğu ürün 
gruplarını satmayı hedefliyoruz”

Hedeflere ulaşma konusunda 
bayilerimizin çok ciddi desteği var. 
Yeni dönemde bayilerden neler 
bekliyorsunuz? 
Biz iki yıldır yapmış olduğumuz bayi görüş-
melerinde, ziyaretlerde ve toplantılarda, ODE 
markasının pazarda güçlü olduğu ve bazı 
özel ürün gruplarına yönelik üretim yapması 
gerektiği paylaşılıyordu. ODE’nin üretilebi-
lecek tüm ürün gruplarını üretmesini bayiler 
bize bir anlamda tarifledi. Daha üst düzey, 
rekabetin daha az olduğu ürün gruplarını 
satmayı hedefliyoruz. 

Markamızın ve teknik imkanlarımızın gücü-
nü kullanarak, bayilerimizle ortak hareket 
ederek, bu hedefleri gerçekleştireceğimizi 
inanıyoruz. Biz buna geçen yıl başladık ve 
iyi mesafeler kat ettik. Lojistik konusunda da 
benzer hizmet farklılaşması getirmeye baş-
ladık. Parsiyel bazda ve hızlı ürün sevki gibi 
farklı lojistik uygulamaları fiyatlara yansıtarak, 
müşterilerle uygulamaya aldık ve son derece 
olumlu tepkilerle karşılaştık. 

ODE kabuk değiştiriyor. İçerdekiler 
bu değişime nasıl baktılar? 
Burada da şu konuyu vurgulamak gerekiyor. 
Son 2,5 yıl içinde satış pazarlama ekibinde 
bir değişim oldu. İçeriden benimle birlikte se-
kiz çalışan iki yıl içinde terfi etti. Aynı şekilde 
bayi yapısına baktığımızda bizimse birkaç yıl 
önce çalışmaya başlayıp, kendisine ilk 10’da 
yer bulan bayilerimiz oldu. 

Bu anlamda ODE’deki değişimin iyi yönetildi-
ğini ve iyi gittiğini düşünüyorum. Tabi burada 
Orhan Bey’in desteğinin altını çizmek lazım. 
Bu konularda herkesten daha istekli olması, 

insanlara cesaret veriyor. Birkaç yıl içinde 
ODE’de yeni masaların, koltukların açılaca-
ğını ve dolduracağımız oranda da içeriden 
doldurulması gerektiğini ve bu konuda da 
çalışmalar yapacağımızı söyleyebilirim. Bu-
nun yanı sıra insan kaynağımızın gelişimlerine 
de destek olduk. Geçen yıl beş çalışanımız 
Bilgi Üniversitesi’nde MBA yaptı. Bunlardan 
biri de benim. Turquality kapsamında, Koç 
Üniversitesi’nde Executive MBA’e üç grup 
olarak ikişer kişi gönderdik. Şimdi dördüncü 
grup gidecek. ODE’de yönetici arkadaşlara 
yönelik İK ile birlikte organize edilen eğitimler 
var. Şirket içi ve şirket dışı eğitimlerle çalışan-
larımıza değer katmaya devam ediyoruz. 

“ODE önümüzdeki beş yıl içinde 
hedeflediği noktaya gelecek”

Bu yapı içerisinde Ali Türker kendi-
sine nasıl bir rol biçti? 
 19 yıldır ODE’de farklı bölümlerde 
çalıştım. Sektörü, ODE’deki firmaları, 
geçmişini, ürünleri ve pek çok müşteri-
mizi yakından tanıyorum. Çalıştığım bu 
süreçte, lider ve güçlü markalara rakip 
olduk. Bazen yeni ürünler tanıttık. Ba-
zen tanıttığımız ürünler mevcut güçlü 
üreticilerin yoğun marka ve pazarlama 
yaptığı ürünlerdi ve biz bu alanlarda da 
başarılı olduk. Bu anlamda ODE önü-
müzdeki beş yıl içinde yalıtım sektö-
ründe hedeflediği noktaya gelecektir. 
Ürünlerimizi 68 ülkeye ihraç ediyoruz. 
ODE Rusya’yı açtık ve bunu önemsiyo-
ruz. ODE Rusya ticari bir firma. ODE’de 
29 yıl önce ticari bir firma olarak ku-
rulmuştu. Biz bu modeli Rusya’da da 
hayata geçirip, başarılı olursak buna 
ilave ülkelerde aynı modeli uygulamayı 
düşünüyoruz. 
Bu yıl yurt dışında sekiz, yurt içinde iki 
fuara katılıyoruz. Biz yurt dışındaki fuar-
larda, dünyanın en büyük üç üreticisiyle 
karşılaşıyoruz. Bu firmaların pazarlarına 
cüzi bir fiyat farkıyla girebiliyoruz. Ken-
dimizi iyi anlattığımız yerlerde bu maka-
sı azaltabiliyoruz. Bu nedenle çok fazla 
fuara katılarak gerek markanın gerekse 
ürün, kalite, fiyat dengemizi daha iyi an-
latmayı hedefliyoruz.
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“Stratejik iş 
planıyla ODE, 
Türkiye’de 
cirosunu en az 
ikiye katlar”

Jan van Rij:

Yalıtım sektöründe uzun yıllara dayanan 
uluslararası tecrübeye sahip olan Jan 
van Rij, ODE’nin Uluslararası Danışma 
Kurulu’nda görev alarak, ODE’nin 5 Yıllık 
Stratejik İş Planı’nın oluşturulmasında 
öncülük etti. Jan van Rij, stratejik iş 
planının hayata geçirilmesiyle ODE’nin 
önümüzdeki beş yıl içinde cirosunu en 
az iki katına çıkaracağını ve Avrupa’da da 
üretim merkezi açabilmesinin fırsatlarını 
yaratacağını söylüyor.

ODE ve Orhan Turan ile nasıl bir 
araya geldiniz? Uluslararası Da-
nışma Kurulu’ndan biraz bahse-
der misiniz?
ODE ve Orhan Turan ile yaklaşık 12 yıl 
önce Ductflex hava kanalları üretim te-
sislerinin kurulması sırasında tanıştım. 
Sonrasında düzenli olarak iş yemek-
leri ve toplantılarda bir araya geldik ve 
bu süreçte birbirimizi daha iyi tanıma-
ya başladık. Tanıdıkça birbirimize olan 
saygımız da artmaya başladı. Sanırım 
ilk tanıştığımız günlerde iki taraf olarak 
birbirimizin çok iyi müzakereci oldu-

Jan van Rij
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ğunu düşündük. Diğer taraftan benim 
Aralık 2011’de ATC Goup’daki CEO 
görevim, şirket SIG adlı bir İngiliz şirke-
te satılmasıyla sona ermişti. Birkaç ay 
sonra Orhan Bey’den bir telefon aldım 
ve beni bir iş yemeğine davet etti. Bu 
iş yemeğinde bana, ODE için ulusla-
rarası danışma kurulunun kurulmasına 
yardımcı olup olamayacağımı sordu. 
Uluslararası danışma kurulunun baş-
langıç hikayesi buna dayanıyor. Tabii 
o sıralarda tekrar CEO olmak gibi bir 
plan yoktu. Eski şirketim 12 ülkede fa-
aliyet gösteriyordu. Bir gün Çin’de bir 
gün Avrupa’daydım. Sürekli yollarda 
olduğum, o yoğun döneme geri dön-
mek istemedim. Çok yorulmuştum ve 
hayatımda bir değişiklik yapmak iste-
dim. Hayatımda sadece belli bir şirkete 
ve sınırları belirli bir konuda katkıda bu-
lunmama imkan veren ve icrada görev-
li olmayan yönetmen (non-executive 
– director) pozisyonu benim için çok 
uygundu. Bu benim, ODE ve ODE gibi 
iki farklı şirkette daha sürdüreceğim 
pozisyondu. 

Sonraki süreçlerde Serdar Özşar, Or-
han Turan, Ali Türker ve diğer arka-
daşlarla görüşmelere başladım. On-
larla yaptığımız ilk toplantıda, gelecek 
planlarının sadece kafalarında bir fikir 
olarak kalmaması gerektiğini ifade et-
tim. Başarılı pek çok şirketin sahibin-
de, pek çok güzel fikri olabiliyor. Onlara 
bu fikrin yapısı, zamanlaması, ayrıntısı 
nedir diye sorduğunuzda da, ‘hepsi 
kafamda’ yanıtını alırsınız. Orhan Bey 
ile ilk görüştüğümde de durum buydu. 
Ona, stratejik plan, ihracat konusun-
da soru sorduğumda ‘hepsi kafamda’ 
derdi. Ben de ona, ‘şimdi senin kafanı 
boşaltma, kafandakileri kağıda dökme 
zamanı geldi. Çünkü şirket çok büyük, 
çalışanlar arttı ve herkes sizin gelecek 
planlarınızı duymak istiyor’ dedim. 

Çalışanlarınıza karşı bakış açınızı de-
ğiştirdiyseniz -çünkü nitelikli çalışanla-
ra önem veriyor ve onları elde tutmak 
istiyorsanız- aynı zamanda şirketinizi 
entelektüel olarak da geliştirmek isti-
yorsanız etrafınızdaki herkesi tüm pay-
daşlarınızı ikna etmek durumundasınız. 

Bu paydaşlar arasında da İnsan Kay-
nağı (İK) ilk sıralarda geliyor. Ardından 
müşterilerinizi, bankaları, tedarikçileri-
nizi ikna etmelisiniz ve en sonunda da 
şirket sahibi olarak elbette kendinizi 
ikna etmelisiniz. Orhan Bey, önerilerimi 
mantıklı buldu ve birlikte benim tec-
rübem temelinde bir süreç başlattık. 
Her ay bir ziyarette bulundum ve her 
hafta düzenli olarak Serdar Bey ile de 
Skype üzerinden görüşme yaptığımız 
bir süreç yaşadık. Ardından yaklaşık 
beş ayda da stratejik planı yarattık. 
Ama planı kavramsal olarak oluşturduk 
ve ardından organizasyona baktık. Or-
ganizasyon yapısı ile bu konseptlerin 
uygunluğunu tartıştık. Konseptlerimi-
zin ve düşüncelerimizin organizasyonla 
uygunluğunu ya da üst yönetim tara-
fından desteklenip, desteklenmediğini 
kontrol ettik. 

Şimdi ise son haline ulaştı. Şimdi her 
iki yılda bir stratejik planın, bir önceki 
versiyon temelinde güncellenmesi ge-
rekiyor. Çünkü bu dokümanın yaşayan 
ve sürekli güncellenen bir doküman 
olması lazım. Herkesin yarından başla-
yarak bu plan üzerinde kendi notlarını 
alarak, güncelleme sürecini başlatması 
gerekiyor. Plan bir organizma gibi sü-
rekli değişen koşullara ve gelişmelere 
bağlı olarak güncellenmeli. 15-16 ay-
dan sonra dokümanı tekrar yazmak 
gerekiyor. Serdar Bey, ilgili birimlerden 
gelen tüm revizyonları ve notları, süreç 
içinde bu planda işleyerek yeni dokü-
manı hazırlamaya başlayacak. İlk 1-2 
yılda plan görece sabittir, ardından 3 yıl 
sonra esner ve sonraki her 2 yılda bir 
güncellenmesi gerekiyor.

“Paydaşların ODE’ye duyduğu 
güven kurumsallaşacaktır”

Müşterilerimiz, bayilerimiz bu 
plandan ne beklemeli? Bu onları 
nasıl etkileyecek?
Bence bu plan hakkında çok fazla ko-
nuşulmalı ve iletişimi iyi yapılmalı. Or-
han Bey, benim bu kurulda olmamı 
istemesinin sebeplerinden biri, benim 
tipik bir Hollandalıya göre bile çok açık 
sözlü olmam ve düşündüğümü söy-

lememdi. Yani hiçbir şey saklamıyor 
ve sakınmıyorum. Açığım. Örneğin 
eski şirketim ATC’de kârımız, ihraca-
tımız, kaynaklarımız, planlarımız her 
şeyi açıkça anlatırdım. Çünkü zaten 
sektörde herkesin önündeydik ve iş 
yapış şeklimiz, stratejimiz kendimize 
özeldi, farklıydı. Kimse bunu kopyala-
yamazdı. Bunları açıklamaktan sakın-
mazdım. Bence ODE’de de hem çalı-
şanlar hem üst düzey yöneticiler biraz 
daha dışarı açık olmalı. Bence bu 
stratejik planı çok detaya inilmeden 
şirket dışında da duyurulmalı. Ancak 
bu yolla örneğin Ankara’daki bir bayi 
de, ODE’nin gelecek için çok sağlam 
fikirleri olduğunu, bu yolda çalışmalar 
yürüttüğünü ve bu çalışmalar sayesin-
de kendisinin daha güvende olduğu-
nu bilebilir. Böylece, bayi de ODE aile-
sinin bir parçası olmaktan daha büyük 
bir gurur duyacaktır. ODE’nin yaklaşı-
mını bildiği için ODE’ye duyduğu gü-
ven de kurumsallaşacaktır. Global bir 
marka vizyonuna sahip olan ODE de 
bu anlamda diğer global oyuncular 
gibi davranmalı. Kendi özgün nitelik-
lerinden vazgeçmeden uluslararası 
diğer firmaların yaptıklarını yapmalı. 
Bence verdiğiniz bilgi size zarar ver-
mediği sürece her şey açıklanabilir.

“Avrupa’da yalıtım pazarı 
büyüyor”

ODE’yi bu stratejik iş plan ile bir-
likte, gelecek beş yılda nerede 
görüyorsunuz?
Eğer yaptığımız planı uygularsak, 
ciro oranı en az iki katına çıkar. Türki-
ye’deki üretim hacmi artacak ve belki 
ODE yurt dışında da üretime başlaya-
cak. Büyük ihtimalle Avrupa’da... Av-
rupa’daki yalıtım pazarı büyüyor. Yeni 
konut hacminden bağımsız olarak 
sadece yasalar gereği yapılması ge-
reken yalıtım nedeniyle pazar büyü-
yor. Diğer taraftan örneğin İngiltere’de 
de yalıtımsız binaların oranı yaklaşık 
yüzde 70. Bu Avrupa’daki en düşük 
oran. Şirketler için özgün olma ve 
farklılaşma önemli. ODE yurt dışına 
açılarak, Avrupa’da bir şirket de satın 
alabilir.
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“Hedeflerimize 
ulaşmak için 
yatırım yapmaya 
devam edeceğiz”
2013 yılı başında tüm yöneticilerinin 
katılımıyla strateji çalıştayı gerçekleştiren 
ODE, bu çalıştayla strateji yönetiminin 
temellerini attı. Aynı zamanda yeni 
yatırımlar yapmaya başlayan ODE, 
2014 yılında ‘5 Yıllık Stratejik İş Planı’nı 
hazırlamaya başladı. ODE’nin global marka 
olma vizyonuna ulaşmak için kısa, orta ve 
uzun vadede planlar hazırlandığını belirten 
ODE Yalıtım A.Ş. Strateji ve İş Geliştirme 
Direktörü Serdar Özşar, hedeflere 
ulaşmak için yatırımlar yapmaya devam 
edeceklerini söylüyor.

ODE yeni bir döneme girdi ve ‘5 
Yıllık Stratejik İş Planı’nı hazırladı. 
Bu değişim sürecinden ve değişimin 
gerekliliklerinden bahseder misiniz? 
ODE strateji yönetimindeki değişim 2013 yı-
lında başladı. Sene başında tüm yöneticileri-
mizin katılımı ile strateji vçalıştayı gerçekleştir-
dik. ODE’nin güçlü ve zayıf yanları, pazardaki 
fırsat ve tehditleri tartışarak 15 stratejik proje 
belirledik. Proje planları, ekipleri ve bütçele-
ri oluşturarak projeleri yürüttük. Bu açıdan 
2013 yılını proje ve strateji yönetiminin temel-
lerinin atıldığı bir yıl olarak değerlendirebiliriz. 
Aynı zamanda yıl içerisinde yeni yatırımlar 
ile ilgili fizibilite çalışmaları yaptık. Yeni ya-
tırımlarımız için Eskişehir Organize Sanayi 

Serdar Özşar

ODE Yalıtım A.Ş. Strateji ve 
İş Geliştirme Direktörü 
Serdar Özşar:
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Bölgesi’nde arsa alımını gerçekleştirdik. 
ODE olarak Global Marka Olma vizyonumu-
za ulaşmak için 2014 yılında, ‘5 yıllık Strate-
jik İş Planını’mızı hazırlama kararı aldık.

ODE bu değişim süreciyle neleri    
hedefliyor? 
Mart ayındaki bayi toplantısında belirttiğimiz 
üzere ODE şampiyonlar liginde. Bu çok zor-
lu ve rekabetçi bir arena. Bu arenada ba-
şarılı olmak için rakiplerimizden farklılaşmak 
zorundayız. 2014 – 2018 ODE Stratejik İş 
Planımızda tüm fonksiyonlarda yapacağımız 
kısa, orta ve uzun vadeli stratejik inisiyatifleri 
belirttik. Proje yapma ve strateji oluşturma-
da mükemmelliği yakalayarak global marka 
vizyonumuza ulaşabileceğimizin farkındayız. 
Bu kültürün gelişimi için yatırım yapmaya 
devam edeceğiz.

“Stratejik hedeflere ne kadar 
ulaştığımızı altı ayda bir 
yapacağımız toplantılarda 
değerlendireceğiz”

ODE’nin strateji ve iş geliştirme 
direktörü olarak, ODE’nin bu değişim 
süreci nasıl yönetilecek? 
Stratejik İş Planımızda dengeli kurumsal 
karne (Balanced Scorecard) metodu ile 
Finans, Müşteri, Süreç ve Temel Yetkinlik 
perspektiflerinde strateji haritaları ve Temel 
Performans Göstergeleri (KPI) hazırlandı. 
2014-2018 yılları arasında Büyüme Oran-
ları, İhracatın Ciroya Oranı, Pazar Payı, 
Bayi Memnuniyet Anket Skorları, İyileştirme 
Projeleri Tasarruf Tutarları, Ar-Ge Bütçesi 
ve Çalışan Memnuniyet Anket Skorları gibi 
stratejik konularda beş yıllık hedeflerimizi 
belirledik. Üst yönetim ekibimizin katılımıyla 
altı ayda bir yapacağımız gözden geçirme 
toplantılarında stratejik hedeflerimize ne ka-
dar ulaştığımızı değerlendireceğiz.

ODE’nin 5 Yıllık Stratejik İş Planı’nda 
neler var? 
2014 - 2018 ODE Stratejik İş Planı’nda 
ODE’nin rekabet gücü ve sektördeki geliş-
meleri analiz ettik. 2014 - 2018 ODE strateji 
haritası, pazar öngörüleri ve stratejik aksi-
yonları oluşturduk. Stratejik hedeflerimize 
ne kadar ulaştığımızı değerlendirebilmek 
için somut performans göstergelerini tanım-
ladık. Stratejik iş planımızda yatırım mas-

ter planı, kapasite ve pazara giriş tarihleri, 
yatırım bütçesi ve fizibilite çalışmaları da 
bulunuyor. 

ODE’nin planı doğrultusunda, 
öncelik ve kararlarla ilgili nasıl bir 
iletişim stratejisi izlenecek? Planın 
geliştirilmesinde kimler dahil edildi?
Planın hazırlanması aşamasında Yönetim 
Kurulu Başkanımız Orhan Turan, Genel 
Müdürümüz Ali Türker ve Uluslararası Da-
nışma Kurulu Başkanımız Mr. Jan Van Rij 
Leendert’in geçmiş tecrübeleri ve yorumla-
rından faydalandık. Tüm yöneticilerimizle bi-
rebir mülakatlar yaparak kendi fonksiyonları 
ile ilgili kısa, orta ve uzun vadeli önceliklerini 
plana yansıttık. Yönetim Kurulu üyelerimizle 
gözden geçirme toplantıları neticesinde pla-
nı son haline getirdik. Nisan ayında üst yö-
neticilerimizle bilgilendirme toplantısı yaptık. 
Ayrıca şirket dışı iletişim planımızı da hazırla-
dık. 2014 yılı içerisinde basın mensupları ve 
kritik paydaşlarımızla bilgilendirme toplantı-
ları organize edeceğiz.

ODE’nin misyon, vizyon, temel 
değerler, amaçlar, hedefler vs. planda 
yeniden değerlendirildi mi? Ne gibi 
değişiklikler yapıldı?
2013 yılı içerisinde ODE’nin vizyon, misyon 
ve temel değerlerini ilgili paydaşların doğrultu-
sunda revize edip, Etik Davranış Kuralları ve 
Uygulama Klavuzu’nda yayınlamıştık. Bu ne-
denle değiştirme gereği hissetmedik. Ancak 
2013 yılında yapmış olduğumuz fizibilite çalış-
malarındaki pazar paylarımız, ihracat büyüme 
oranları ve üretim kapasiteleri gibi hedefleri 
revize ettik. Yatırım master planı doğrultusun-
da Eskişehir OSB’de aldığımız arazide yatırım 
çalışmalarına başladık. Tüm birimler stratejik 
hedefleri doğrultusunda departman aksiyon 
planlarını uyguluyorlar. 

Eklemek istedikleriniz var mı?
2023 yılında Türkiye dünya ticaretinden aldığı 
payı yüzde 1,5’a çıkartarak, 500 Milyar Dolar 
ihracat gelirine ulaşmayı hedefliyor. Bu hedef 
doğrultusunda alt sektörler bazında stratejik iş 
planları oluşturuldu ancak bu hedefe ulaşmak 
için firmaların kendi iş planlarını oluşturmaları 
gerekli. ODE olarak sektöründe ilkleri gerçek-
leştiren bir firmayız. Stratejik İş Planımızı başa-
rılı şekilde uygulayarak Türkiye İnşaat sektö-
ründe tüm firmalara örnek olmayı hedefliyoruz.
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Küresel 
ligde yarışan 
markaları, 
başarıya 
götüren 
stratejiler
Gelişmekte olan ülkelerden çıkarak, 
kendi markalarıyla küresel ligde yarışan 
şirketleri ve onları başarıya götüren 
stratejilerin anlatıldığı “Gelişmekte 
Olan Pazarların Yeni Çokulusluları” adlı 
kitabın yazarlarından biri olan Prof. 
Dr. Ayşegül Özsomer ile bir röportaj 
gerçekleştirdik. Özsomer, daha düşük 
kalite ve güven algısıyla yola çıkan 
markaları, başarıya götüren nedenlerini 
hep merak ettiğini belirterek, 39 
şirketle ilgili derinlemesine araştırma 
yaptıklarını söylüyor. 

Ayşegül Özsomer
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Koç Üniversitesi Öğretim Üyesi Prof. Dr. 
Ayşegül Özsomer, Amitava Chattopadh-
yay ve Rajeev Batra isimli iki akademis-
yenle birlikte yazdığı, “Gelişmekte Olan 
Pazarların Yeni Çokulusluları” adlı kitabı 
geçtiğimiz yılın en iyi strateji kitabı se-
çildi. Kitapta öncelikle Brezilya, Rusya, 
Hindistan, Çin, Endonezya ve Türkiye’yi 
inceleyen yazarlar, gelişmekte olan ülke-
lerin kendi markalarınıyla küresel ligde 
nasıl yarıştıkları ve markalarını başarıya 
götüren stratejiler anlatılıyor. Tüm şirket 
yöneticilerinin, marka ve pazarlama uz-
manlarının mutlaka okuması gereken ki-
tap, Rota Yayınları’ndan çıktı. 

Amitava Chattopadhyay, Rajeev 
Batra ile birlikte, ‘Gelişmekte Olan 
Pazarların Yeni Çokulusluları’ 
adlı kitaba imza attınız. Öncelikle 
birlikte bu kitabı yazma fikri nasıl 
oluştu?
20 yılı aşkın süredir global pazarlama ve 
marka yönetimi konularında üniversite-
de ders veriyorum, araştırma ve danış-
manlık yapıyorum. Markalı ürün/hizmet 
satınca karlar yüzde 15’lerden başla-
yıp artarken, kendi markanız olmadan 
başkalarına OEM (Original Equipment 
Manufacturer - Orijinal Parça Üretici-
si) üretim yaptığınızda karlar genellik-
le yüzde 1,5-5 aralığında. Son yıllarda 
Kore, Türkiye, Tayvan, Çin, Hindistan 
gibi pazarlardan oldukça iyi iş çıkaran, 
önce bölgesel sonra global marka ola-
bilecek firmalar çıktığını gözlemliyordum. 
Kore’den Samsung ve LG, Tayvan’dan 
HTC, Hindistan’dan Tata, Türkiye’den 
Beko sadece birkaç örnek. Gelişmek-
te olan ülkelerden olmalarına yani daha 
düşük kalite ve güven algısıyla başla-
malarına rağmen bu markaları başarıya 
götüren stratejiler nelerdir diye düşünü-
yordum. Konferanslarda, Michigan Üni-
versitesi Ann Arbor’dan Rajeev Batra ve 
Insead Singapur’dan Amitava Chattop-
hadyay ile aynı konularla ilgilendiğimizi 
fark ettik. Güçlerimizi birleştirdik ve kitabı 
yazmaya koyulduk.

Kitap yayına hazırlarken pek 
çok firmayla da görüşme 
gerçekleştirdiniz. Bu firmaları 
nasıl ve neye göre belirlediniz?

Kitabı hazırlarken, BRIC-T (Brezilya, 
Rusya, Hindistan, Çin ve Türkiye) ve 
Meksika, Filipinler gibi diğer gelişmekte 
olan ülkelerden 39 şirket hakkında de-
rinlemesine araştırma yürüterek, bu şir-
ketlerin hızlı büyümesini inceledik. Sek-
törlerinde en iyilere ulaşmaya çalıştık. 
Tabii projenin sonunda ulaşabildiğimiz 
ve bize hızlı geri dönen, bilgi veren, gö-
rüşme yapan firmalara odaklandık. İnce-
lediğimiz firmaların farklı sektörlerden ol-
ması sonuçların genelleştirilebilmesi için 
önemliydi. Bu sebeple hem endüstriel 
hem tüketici ürünlerini hem üretim hem 
de servis sektörlerini inceledik. 

CEO’larla yapılan görüşmelere 
yazarlar birlikte gidip, vakayı 
inceledi? Nasıl bir işbölümü 
yapıldı?
Farklı ülkelerde yaşamanın avantajını 
kullandık. Gerçekten bu kitap tam bir 
global takım çalışması ürünü. Örneğin 
Türkiye’den çıkan markalara odaklan-
dım. Ayrıca 2008 Ağustos - 2009 Tem-
muz tarihlerini Michigan Üniversitesi’nde 
misafir araştırmacı akademisyen olarak 
geçirdim. Koç Üniversitesi altı yılda bir 
öğretim üyelerini yeni bilgiler edinmek ve 
bağlantılar kurmak amacıyla, bir yılKoç 
Üniversitesi Öğretim Üyesi Prof. Dr. Ay-
şegül Özsomer, Amitava Chattopadh-
yay ve Rajeev Batra isimli iki akademis-
yenle birlikte yazdığı, “Gelişmekte Olan 
Pazarların Yeni Çokulusluları” adlı kitabı 
geçtiğimiz yılın en iyi strateji kitabı se-
çildi. Kitapta öncelikle Brezilya, Rusya, 
Hindistan, Çin, Endonezya ve Türkiye’yi 
inceleyen yazarlar, gelişmekte olan ülke-
lerin kendi markalarınıyla küresel ligde 
nasıl yarıştıkları ve markalarını başarıya 
götüren stratejiler anlatılıyor. Tüm şirket 
yöneticilerinin, marka ve pazarlama uz-
manlarının mutlaka okunması gereken 
kitap, Rota Yayınları’ndan çıktı. 

Amitava Chattopadhyay, Rajeev 
Batra ile birlikte, ‘Gelişmekte Olan 
Pazarların Yeni Çokulusluları’ 
adlı kitaba imza attınız. Öncelikle 
birlikte bu kitabı yazma fikri nasıl 
oluştu?
20 yılı aşkın süredir global pazarlama ve 
marka yönetimi konularında üniversite-

“Firmalar öncelikle ürün 
kalitesine yatırım yapmalı”

Ülkelerin imajları ya da olumsuz 
imajları bir markayı nasıl etkiler? 
Bu olumsuzluklarla nasıl baş edilir?
Ülkelerin imajları firmalarının daha alt 
noktadan başlamasına, ürünlerinin 
daha düşük kaliteli algılanmasına se-
bep olabilir. Ama günün sonunda tü-
ketici akıllıdır ve kullandıktan sonra 
kaliteli ürünü fark eder. Bu yeni firmalar 
her şeyden önce ürün kalitesine ya-
tırım yapmalılar. İkinci adımda, nihai 
tüketici yerine, perakendecileri ürünle-
rinin kalitesine inandırmaları gerekiyor. 
Yani nihai tüketicilere ulaşmak, onları 
ürünlerini denemeye ikna edebilme-
leri için perakendecilerin marka algı-
sından, desteğinden faydalanmalılar. 
Önce B2B sonra B2C stratejileri uygu-
lamalılar. ABD’de LG işe, birkaç küçük 
uzman perakendeciyi LG dayanıklı 
tüketim ürünlerini satmaya ikna ede-
rek başladı. Bunları atlama taşı olarak 
kullandı.

de ders veriyorum, araştırma ve danış-
manlık yapıyorum. Markalı ürün/hizmet 
satınca karlar yüzde 15’lerden başla-
yıp artarken, kendi markanız olmadan 
başkalarına OEM (Original Equipment 
Manufacturer - Orijinal Parça Üretici-
si) üretim yaptığınızda karlar genellik-
le yüzde 1,5-5 aralığında. Son yıllarda 
Kore, Türkiye, Tayvan, Çin, Hindistan 
gibi pazarlardan oldukça iyi iş çıkaran, 
önce bölgesel sonra global marka ola-
bilecek firmalar çıktığını gözlemliyordum. 
Kore’den Samsung ve LG, Tayvan’dan 
HTC, Hindistan’dan Tata, Türkiye’den 
Beko sadece birkaç örnek. Gelişmek-
te olan ülkelerden olmalarına yani daha 
düşük kalite ve güven algısıyla başla-
malarına rağmen bu markaları başarıya 
götüren stratejiler nelerdir diye düşünü-
yordum. Konferanslarda, Michigan Üni-
versitesi Ann Arbor’dan Rajeev Batra ve 
Insead Singapur’dan Amitava Chattop-
hadyay ile aynı konularla ilgilendiğimizi 
fark ettik. Güçlerimizi birleştirdik ve kitabı 
yazmaya koyulduk.
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Kitap yayına hazırlarken pek 
çok firmayla da görüşme 
gerçekleştirdiniz. Bu firmaları 
nasıl ve neye göre belirlediniz?

Kitabı hazırlarken, BRIC-T (Brezilya, Rus-
ya, Hindistan, Çin ve Türkiye) ve Meksi-
ka, Filipinler gibi diğer gelişmekte olan 
ülkelerden 39 şirket hakkında derinleme-
sine araştırma yürüterek, bu şirketlerin 
hızlı büyümesini inceledik. Sektörlerinde 
en iyilere ulaşmaya çalıştık. Tabii proje-
nin sonunda ulaşabildiğimiz ve bize hızlı 
geri dönen, bilgi veren, görüşme yapan 
firmalara odaklandık. İncelediğimiz fir-
maların farklı sektörlerden olması sonuç-
ların genelleştirilebilmesi için önemliydi. 
Bu sebeple hem endüstriel hem tüketici 
ürünlerini hem üretim hem de servis sek-
törlerini inceledik. 

CEO’larla yapılan görüşmelere 
yazarlar birlikte gidip, vakayı 
inceledi? Nasıl bir işbölümü 
yapıldı?
Farklı ülkelerde yaşamanın avantajını kul-
landık. Gerçekten bu kitap tam bir global 
takım çalışması ürünü. Örneğin Türkiye’den 
çıkan markalara odaklandım. Ayrıca 2008 
Ağustos - 2009 Temmuz tarihlerini Michi-
gan Üniversitesi’nde misafir araştırmacı 
akademisyen olarak geçirdim. Koç Üni-

versitesi altı yılda bir öğretim üyelerini yeni 
bilgiler edinmek ve bağlantılar kurmak ama-
cıyla, bir yıllığına veya arzuya göre daha kısa 
sürelerle yurt dışına gönderir. Ben de “sab-
batical” dediğimiz bu süreyi, Ann Arbor’da 
geçirdim. Orada görüşmelerin incelenmesi 
ve kitabın yazım süresi boyunca da yakın 
çalışma fırsatımız oldu.

“Rekabet için yenilikçi ve 
yaratıcı olunmalı”

Yerel bir markanın uluslararası 
pazarda yer alması için 
fırsatlardan yararlanma, büyüme 
stratejisi, risklerini azaltma ve 
öğrenme gibi nedenler yeterli 
oluyor mu?
Kitabımızda şirketlerin yükselişlerinin 
arkasındaki yenilikçi rekabet stratejileri 
ve taktiklerini ortaya koyduk. Şirketler-
deki markalı büyümeyi tetikleyen dört 
ana strateji saptadık ve derinlemesine 
örneklerle bu stratejileri açıkladık. Ge-
lişmekte olan ülkelerin yeni çok ulus-
luları, daha az kaynakla gelişmiş ülke 
rakiplerinin yaptığını yapmak zorunda. 
Bu da onların maliyetlerini kontrol al-
tında tutarak, “yenilikçi” ve “yaratıcı ol-
malarını gerektiriyor. Biz buna “Tutumlu 
İnovasyon” diyoruz. En başarılıları ba-
tılı rakiplerini taklit etmiyor. Tam tersine 
bunlar için yaratıcılık, müşterilerinin ya-
ratıcı ama aynı zamanda maliyet düşü-
rücü bir şekilde problemlerini çözmek 
bir yaşam biçimi. Bu firmalar, akıllı ve 
akılcı stratejik satın alımlarla hem he-
def kitleye hem de sınırlı teknolojilere iyi 
odaklanarak, global pazarlarda rekabet 
edebilecek yetkinlikleri ve yetenekleri 
geliştirmişler. 

Çok gelişmiş, rekabetçi bir 
piyasada firmalar nasıl stratejik 
taktikler uygulamalı ki, markasına 
değer katsın?
Kitabımızın 22. sayfasında bunu özetleyen 
bir tablomuz var. Çok gelişmiş, rekabetçi 
piyasalarda ‘Dinamik Gelişme’ stratejisi 
dediğimiz odaklı inovasyon ve Ar-Ge pro-
jeleri ve bunların uygulanacağı dar seg-
ment müşterilerini çok iyi anlayan, esnek 
üretim kapasitesini geliştiren yetkinliklerin 
kullanıldığı stratejiler daha başarılı oluyor. 

Prof. Dr. Ayşegül Özsomer 

Pazarlama alanında doktora derecesini 1993 yılında Michigan Eyalet 
Üniversitesi’nden aldı. Amerika Birlesik Devletleri’nde akademisyenlik, araş-
tırma ve danışmanlık çalışmalarından sonra, 1997 yılında yurda dönerek Koç 
Üniversitesi’ne katıldı. Koç Üniversitesi’nde Stratejik Pazarlama, Global Pazar-
lama, Marka Yönetimi derslerini, doktora, lisans, yüksek lisans ve yönetici eği-
timlerinde veriyor. Araştırmalarında marka değeri yaratma ve yönetme, pazar 
odaklılık, ekonomik krizlerde uygulanması gereken pazarlama stratejileri, mar-
kaların global-bölgesel yönetimi konularına odaklanan Özsomer’in araştırmaları 
Journal of Marketing, International Journal of Research in Marketing, Jour-
nal of International Marketing gibi saygın bilimsel dergilerde yayınlandı ve pek 
çok ödül kazandı. Prof. Dr. Özsomer’in gelişmekte olan pazarlardan (Çin, G. 
Kore, Hindistan, Meksika, Rusya, Türkiye) nasıl başarılı bölgesel/global marka-
lar çıkarılır konusundaki çalışması, McGraw Hill tarafından kitap olarak basıldı 
ve 2012’de ABD’de yılın strateji kitabı seçildi (http://www.emergingmarket-
multinationals.com/). Kitap 2013 yılında Türkçe’ye çevrildi. Kriz zamanlarında 
reklam harcamalarının satışlara ve karlılığa etkisini araştıran makalesi, Şubat 
2014’te pazarlamanın en iyi dergilerinden Journal of Marketing Research’de 
yayınlandı. Özsomer, 2002-2003 akademik yılını University of California - Los 
Angeles (UCLA), 2008-2009 yılını ise University of Michigan-Ann Arbor’da ge-
çirdi. İki çocuk annesi olan Özsomer, İstanbul’da yaşıyor. 
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“Küresel marka yaratmak 
isteyen firmalara, ‘Yeni 
Akım İşletme Stratejileri’ni 
öneriyorum”

Küresel marka yaratmak isteyen 
firmalar bu kitaptan neler 
öğrenebilir?
2005’de Fortune Global 500 listesinde 
gelişmekte olan ülke şirket sayısı sade-
ce 44 iken, 2010’da bu sayı 113’e çıktı. 
2014’de 200’e yaklaştı. 10 yıldan az bir 
sürede bu ciddi artışın sebebi neydi? İşte 
kitabımızda bu soruya cevap aradık. Kü-
resel marka yaratmak isteyen firmaların 
önünde inanılmaz zorluklar var. Yerleşik 
ve güçlü rakipleriyle rekabet etmenin ya-
nında yukarıda sözünü ettiğim imaj, mar-
ka ve kültürden kaynaklanan, bazılarının 
gerçek bazılarının ise sadece algısal oldu-
ğu dezavantajları, alt etmeleri gerekecek. 

Başarılı strateji sadece yerleşik rakiple-
rin avantajlarını nötralize etmeyecek aynı 
zamanda yeni rekabet üstünlükleri de 
bulması gerekecek. Küresel marka yarat-
mak isteyen firmalara kitabımızda, “Yeni 
Akım” İşletme Stratejileri dediğimiz stra-
tejileri öneririm. Niş müşteri odaklı firma-
lar, iyi odaklanmış müşteri içgörüsü ve 
inovasyon avantajlarını kullanarak. Aynı 
zamanda büyük rakipleri ile doğrudan re-
kabetten kaçınarak büyüyebilirler. Genel-
de büyük rakiplerin pek çekici bulmadı-
ğı, ihmal ettiği nişleri kendi uzmanlıklarını 
kullanarak, domine edebilirler; bu nişlerin 
gereksinimlerini “en iyi karşılayan” firma 
olabilirler. 

İncelediğiniz vaka çalışmasında sizi 
etkileyen bir firma oldu mu? Onun 
başarı öyküsü nasıldı?
Evet, Hintli Marico. Körfez ülkelerinde 
suyun çok klorlu olduğunu ve yerleşik 
çok ulusluların (Loreal, P&G gibi) hiç bir 
ürününün bu yüksek klor seviyesinde iyi 
sonuç vermediği içgörüsünden yola çıka-
rak, özel formüllü ürünler geliştirerek bu 
gelir seviyesi yüksek pazarda ciddi başa-
rılar elde ettiler. Ayrıca saç boyasını kına 
gibi toz halinde üreterek, sadece su ka-
tarak kullanıma hazır boyaları hem lojistik 
hem de tüketici tercihinde öne geçmeyi 
başardı.
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“ODE ürünleri için 
bir şikayet dahi almadık”

Şirketiniz hakkında kısaca 
bilgi verebilir misiniz? Yalıtım 
sektöründe ne zaman faaliyet 
göstermeye başladınız?
Firmamız İzmir’de faaliyette bulunuyor 
fakat tüm Ege Bölgesi’ne dağıtım hiz-
meti veriyor. Satışlarımızın tamamına 
yakını alt bayilere yönelik satış oluşturu-
yor. 1 Eylül 2008 tarihinde, 10 kişi ile iş 
hayatına atılan Gülyapan Yapı ve Yalıtım 
Malzemeleri Tic. Ltd. Şti.’de, çalışan 
sayısı şu anda 50 kişiye ulaştı.

Neden yalıtım sektörünü tercih 
ettiniz?
Ülkemizdeki kıt kaynakların heba ol-

Bundan yaklaşık altı yıl önce 
yalıtım sektörüne ODE bayiliği ile 
giren Gülyapan Yapı ve Yalıtım 
Malzemeleri Tic. Ltd. Şti., Ayhan 
Gülyapan ve oğlu Aral Gülyapan 
tarafından yönetiliyor. ODE’nin 
yılın bayileri sıralamasında 
birinci olan Gülyapan Yapı’nın 
başarısının arkasında işlerini iyi 
yapmaya çalıştıklarının önemli 
olduğunu belirten Ayhan ve 
Aral Gülyapan,  ODE ürünleriyle 
ilgili müşterilerinden hiç şikayet 
almadıklarını vurguluyorlar.

Ayhan Gülyapan ve Aral Gülyapan

maması adına bazı STK’ların uzun za-
manlardır, binalarda enerji tasarrufu, te-
mellerde korozyona karşı su yalıtım gibi 
konularda olumlu çalışmalar yaptıklarını 
biliyoruz. Bu yoğun gayretler netice-
sinde yalıtım sektörünün de önü açıldı. 
Bugün yalıtım sektörünün geldiği nokta, 
ülkemizin ve bu sektörle uğraşan biz-
lerin menfaatinedir. Yalıtım sektöründe 
faaliyet göstermek bizim kuruluş ama-
cımızda vardı ama artık inşaat malze-
meleri ticareti yapıp da yalıtım ürünleri 
satılmayan bir işyeri görmek pek müm-
kün değil. Bu vesileyle yalıtım sektörü-
nün bugünlere gelmesine emeği geçen 
herkese teşekkür ederiz.

“Altı yıldır ODE’nin bayrağını 
keyifle taşıyoruz”

ODE ile işbirliğiniz ne zaman ve 
nasıl başladı?
Firmamızın kuruluşu öncesi ODE 
Ailesi’nin gönül desteğini alarak motive 
olmuştuk. Gülyapan kurulunca da ilk 
bayiliğimiz ODE oldu. Bu bayrağı yakla-
şık altı yıldır keyifle taşıyoruz.

ODE’nin gelişimi ve ürünleri, ürün 
çeşitliliğiyle ilgili neler söylemek 
istersiniz?
Dört ayrı üreticiden tedarik edebilece-
ğimiz ürünleri tek bir fabrikadan almak; 
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firmamızın genel yönetim giderlerinde 
(satın alma, finans, muhasebe, sevki-
yat, depolama…) büyük tasarruf sağ-
lıyor. Zaman içerisinde, ODE firmasının 
bayilerine sunduğu ürün çeşitliliğini 
daha da artırmasını diliyoruz.

ODE’nin sağladığı hizmetler ve 
ürünlerle ilgili nasıl geri dönüşler 
alıyorsunuz?
Bugüne kadar sattığımız hiçbir ODE 
ürünü, “Bu mal bozuktur” veya “Bu mal 
kötüdür” diye geri gelmedi. Bir şikayet 
dahi almadık. Bu kadar kaliteli ürünler 
varken, son bir yıldır düzelen sevkiyat 
ve termin programları ile bölgemizde 
hizmet verdiğimiz müşterilerin ODE 
ürünlerine karşı memnuniyetleri giderek 
artıyor.

ODE geçtiğimiz günlerde 
düzenlediği bayi toplantısında 
bayileri ile gelecek vizyonunu 
da paylaştı. Sloganını, logosunu 
değiştirdi ve önüne yeni hedefler 
koydu. Sizce, bu gelecek 
vizyonu ODE’yi ve bayilerini nasıl 
etkileyecek?
ODE’nin ülkemizin bir firması olarak glo-
bal marka olma yolundaki çalışmalarını 
ve gayretlerini gururla izliyoruz. ODE’nin 
paylaştığı hedefler, planlanan gelecekte 
bizlere de yer olduğunu göstermekte. 
Gelecek vizyonu olan üreticilerin, işine 
ve geleceğine yatırım yapan firmalarla 
büyümek isteyeceğini düşünüyoruz.

“İşimizi iyi yapmaya gayret 
ediyoruz”

ODE’de yılın bayileri 
sıralamasında birinci oldunuz. 
Öncelikle bu başarınızdan dolayı 
sizleri tekrar tebrik ederiz. 
Bu ödül ile ilgili olarak neler 
söylemek istersiniz? 
Öncelikle, ODE gibi Türkiye’nin önem-
li bir markasının yılın bayileri sıralama-
sında dereceye girmek firmamız adına 
onur vericiydi. Bunu bir yarış olarak 
görmüyoruz. Uğraştığımız işi iyi yapma-
ya gayret ediyoruz. Bunun ötesinde o 
toplantıda, Türkiye’nin dört bir yanın-
dan gelen seçkin ODE bayi meslektaş-

larımızla birlikte olmak çok keyifliydi.

Eklemek istedikleriniz var mı?
Eklemek istediğimiz dostluk ve sevgi 
var. Van’dan Mahfuz Bey, Ankara’dan 
Mustafa Bey, Patnos’dan Necmet-
tin Bey, İstanbul’dan Barbaros Bey, 
Ümit Bey, Gaziantep’ten Şükrü Bey, 
Ali Osman Bey, Manisa’dan İsma-
il Bey, Diyarbakır’dan Hacı Bey, Yu-
suf Bey, Abdullah Bey  İzmit’ten Bahri 

Bey, Bartın’dan Uğur Bey, Konya’dan 
Durmuş Ali Bey, Bursa’dan Hil-
mi Bey, Çanakkale’den Şahin Bey, 
Antalya’dan Bekir Bey nezdinde yur-
dumuzun her köşesindeki ODE bayi 
değerli meslektaşlarımıza ve güçlenen 
bayi ağına yeni katılan Selçuk Bey ve 
İlhan Bey’e saygılarımızı sunuyoruz. 
Bu bağların kurulmasında özveriyle 
çalışan ODE’nin genç yöneticilerine 
de teşekkür ediyoruz.
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“Arkamızda ODE gibi güçlü bir marka var”
Çok değil bundan 12 yıl önce Öncü Yalıtım’ı kurduğunda ODE firmasıyla 
çalışmaya başladıklarını belirten Gürol Arıbuğa, kurulduklarından bu yana 
ODE bayisi olarak faaliyetlerine devam ettiklerini söylüyor. Öncü Yalıtım 
firma sahibi Gürol Arıbuğa, 2014 yılında ODE Bayiler Toplantısı’nda yılın 
bayileri sıralamasında ikinci olmalarının nedenlerinden birinin de güçlü bir 
üreticiyle çalışmaktan kaynaklandığının altını çiziyor. 

ODE ile işbirliğiniz ne zaman ve nasıl 
başladı?
ODE ile işbirliğimiz 2002 yılın da ODE firma-
sında çalışan olarak başladı. 1,5 yıl bayi so-
rumlusu olarak görev yaptım. Daha sonra 
da ayrılarak kendi firmamızı kurduk. Birlikte-
liğimiz, güçlenerek devam ediyor.

“ODE kendini yenileyen bir firma”

ODE’nin gelişimi ve ürünleri, ürün 
çeşitliliğiyle ilgili neler söylemek 
istersiniz?
ODE sürekli kendini yenileyen bir firma. Yeni 
yatırımlarla ürün çeşitliliğini artıracaktır. Bu 
da bizim sektörde önemli ve güçlü bir dağı-
tım kanalı olarak yer almamızı sağlıyor.

ODE’nin sağladığı hizmetler ve 
ürünlerle ilgili nasıl geri dönüşler 
alıyorsunuz?
Sektörde ODE bilinir ve tercih edilir bir mar-
ka oldu. Bu da ürüne ve hizmete güven 
oluşturuyor. 

ODE geçtiğimiz günlerde düzenlediği 
bayi toplantısında bayileri ile 

Şirketiniz hakkında kısaca 
bilgi verebilir misiniz? Yalıtım 
sektöründe ne zaman faaliyet 
göstermeye başladınız?
Öncü Yalıtım’ı 2003 yılında kurduk. Şimdi 
beş arkadaşımızla birlikte hizmet veriyoruz. 
Yalıtım sektörü ile 2002 yılında ODE firma-
sında çalışmaya başladığımda tanıştım. 
Firma kuruluşundan itibaren de ODE bayisi 
olarak faaliyetimize devam ediyoruz.

Neden yalıtım sektörünü tercih ettiniz?
Türkiye de yalıtım sektörünün önünün açık 
olduğunu gözlemledik. Sektördeki boşlu-
ğu değerlendirerek ve çalışanı olarak ODE 
firmasında edindiğimiz kazanımları pekişti-
rerek faaliyetimize başladık.

Gürol Arıbuğa
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gelecek vizyonunu da paylaştı 
(Beş Yıllık Stratejik İş Planı). 
Sloganını, logosunu değiştirdi ve 
önüne yeni hedefler koydu. Sizce, 
bu gelecek vizyonu ODE’yi ve 
bayilerini nasıl etkileyecek?
ODE’nin güçlü duruşu ve yapmış oldu-
ğu stratejik iş planı bizlerin de gelecekte 
birlikte yürüyeceğimiz paralel hedefleri 
yapmamızı tetikliyor.

ODE’de yılın bayileri 
sıralamasında ikinci oldunuz. 
Öncelikle bu başarınızdan dolayı 
sizleri tekrar tebrik ederiz. 
Bu ödül ile ilgili olarak neler 
söylemek istersiniz?
Orhan Turan’ın hep söylediği bir cümle 
var ve bunu biz de benimsiyoruz. “Hiç-
bir başarı tesadüf değildir.”İşimizi seve-
rek yapıyoruz, zorlukları başarmak, çö-
züm odaklı olmak ve arkamızda güçlü 
bir üreticinin olduğunu bilmek başarıyı 
getiriyor.

Eklemek istedikleriniz var mı?
Umut ediyoruz ki, gelecekte Türkiye’den 
de yalıtım sektöründe global bir marka 
olarak ODE’yi tüm paydaşlarıyla birlikte 
oluşturacağız.

“Müşteri memnuniyeti 
		     her şeyden önce gelir”
ODE ile işbirlikleri 2005 yılında 
başlayan Aday İnş. Tes. San ve 
Tic. Ltd. Şti., ODE’nin yılın bayileri 
sıralamasında üçüncü bayi oldu. 
Aday Yapı Satış Müdürü Fatih 
Özbatur, müşteri memnuniyetinin 
her şeyden önce geldiğini 
belirterek, başarılarında kusursuz 
müşteri hizmeti anlayışıyla 
çalışmalarının hem de bu anlayışa 
çalışanlarının katkısının büyük 
olduğunu söylüyor. 

Şirketiniz hakkında kısaca bilgi 
verebilir misiniz? Yalıtım sektöründe 
ne zaman faaliyet göstermeye 
başladınız?
Şirketimiz 1984 yılında taahhüt amaçlı kurul-
muş olup, 1994 yılına kadar çeşitli fabrikaların 
montaj-demontaj işleriyle ilgili faaliyet gösterdi. 
1994 yılında şirket kurucularından Sayın Bar-
baros Demiralp, mekanik tesisat sektöründe, 
tesisatın kalbi olan pompa konusunda gör-
düğü eksiklik üzerine, tüketiciye doğru yerde 
doğru pompanın seçimi ve kullanılması bilinci-
ni aşılamak amacıyla, mühendislik desteğiyle 
birlikte satış konusuna da ağırlık verdi. İki ki-
şiyle pompa satışı üzerine başlayan bu süreç, 
zaman içinde diğer mekanik tesisat ürünlerinin 
devreye girmesi (en yeni ürün gurubu da yalı-
tım ürünleridir), buna bağlı olarak 19 kişiye çı-
kan ekibimizle, bugüne kadar geldik. Bundan 
sonra da ilk günkü gibi şevkle, müşterilerimize 
hizmet etmeye devam edeceğiz.

Neden yalıtım sektörünü tercih 
ettiniz?
Yalıtım sektörü bizim bildiğimiz bir konu değildi 
ve iş sürecimizde kendimizi bir anda bu sek-
törün içinde bulduk. İyi ki de bulmuşuz çünkü 
müşteri portföyümüzle örtüşüyordu. Teknik 

olarak yalıtımla ilgili bilgi sahibi olmamız, ürün 
portföyümüzdeki eksik olan yalıtım ürünlerini 
satma kararını almamıza neden oldu.
Bu kararı alırken en büyük destekçimizse, 
ODE ailesi oldu. Biz yaptığımız işi en iyi şekil-
de yapmak için gayret sarf eden bir firmayız. 
Bu nedenle hem yeni gireceğimiz sektör hem 
de bu yeni alanda kullanacağımız ürünlerin 
kalitesi, firmamızı etkileyecekti. ‘Yeni bir sek-
töre girmekle, hata mı yaparız?’ diye çok dü-
şündük. Karar verme aşamasında ODE, ‘biz 
hep yanınızdayız’ dediler ve böylece sektöre 
girdik. Sağ olsunlar, ODE yetkilileri ve çalışan-
ları desteklerini, hiç bir zaman bizden esirge-
mediler.

ODE ile işbirliğiniz ne zaman ve nasıl 
başladı?
ODE ile işbirliğimiz 2005 yılında başladı. Bü-
yük bir zevkle, her geçen yıl artan performan-
sımızla bu işbirliğimizi devam ettireceğiz. 

“ODE’nin gelişimi benim için 
sürpriz olmadı”

ODE’nin gelişimi ve ürünleri, ürün 
çeşitliliğiyle ilgili neler söylemek 
istersiniz?

Fatih Özbatur
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Aslında bu sektörde ODE’nin gelişimini en iyi-
bilen kişilerden biri benim. Sayın Orhan Turan 
ile tanışmamız 1986 yılına dayanıyor. O’nun 
o zaman ki hedeflerini iyi bildiğim için bugün 
ODE’nin bu noktada olması benim için sürpriz 
olmadı. Bana göre ticari ürün olarak portföy-
lerinde bulundurdukları, her geçen gün tale-
bi artan taşyününe gereken önemi gösterip, 
imalat programlarına aldıkları gün ürün çeşitli-
liğimiz tamamlanacağı inancındayım.
 
ODE’nin sağladığı hizmetler ve 
ürünlerle ilgili nasıl geri dönüşler 
alıyorsunuz?
Öncelikle şunu söyleyeyim hiçbir imalat ku-
sursuz değildir. Tabi ki olumlu görüşler alıyo-
ruz ama bizi (biz diyorum çünkü her zaman 
ADAY-ODE işbirliğini tek firma gibi düşünmü-
şüzdür) asıl ilgilendiren olumsuz görüşlerin 
şikayetlerin sebebi. Bunları çok kısa bir süre 
içinde çözmemiz gerekiyor ki, kusursuza ya-
kın ürün ve hizmet sunalım. Müşteri memnu-
niyeti bizim için her şeyden önce gelir.

ODE geçtiğimiz günlerde düzenlediği 
bayi toplantısında bayileri ile gelecek 
vizyonunu da paylaştı (Beş Yıllık 
Stratejik İş Planı). Sloganını, logosunu 
değiştirdi ve önüne yeni hedefler 
koydu. Sizce, bu gelecek vizyonu 
ODE’yi ve bayilerini nasıl etkileyecek?
Olumlu etkileyecek inancındayım, ODE’nin he-
deflerinin büyük olması bizler için de itici güç 
olacak. Bana göre ana firma ile bayi arasında 
enteresan bir ilişki vardır. İkisinin de hedefle-
rinin ve vizyonunun olması itici güç oluşturur. 
Sahada olan bizler satışımızı, buna bağlı ola-
rak kazancımızı arttırmak sebebiyle, kaliteden 
ödün vermeden daha çok üretmesi için ana 
firmayı zorlayacağız. 

Ana firma da yaptığı yatırımın karşılığını almak, 
ürettiğini sattırmak için bizleri zorlayacak. Bu 
çarkın uyumlu bir şekilde dönmesi halinde de 
herkesin mutlu olacağını düşünüyorum.
 
ODE’de yılın bayileri sıralamasında 
üçüncü oldunuz. Öncelikle bu 
başarınızdan dolayı sizleri tekrar tebrik 
ederiz. Bu ödül ile ilgili olarak neler 
söylemek istersiniz? 
Çok naziksiniz teşekkür ederiz… Bu ödüller 
bizler için moral kaynağı olup, bir sonraki yıl 
için daha güzel hedefler koymamıza yardımcı 

oluyor. Biz ADAY ailesi olarak işimizi en iyi şe-
kilde yapmaya çalışıyoruz. Bu ödülü almak bir 
başarı ise bu başarıda 19 çalışanın payı vardır. 
Sizin vasıtanızla diğer 18 arkadaşıma, özverili 
çalışmalarından ve emeklerinden dolayı çok 
teşekkür ediyor önümüzdeki yıl da aynı başa-
rıyı göstermelerini diliyorum.    

“ODE’nin hedeflerinin büyük olması 
bizler için de itici güç olacak. Bana 

göre ana firma ile bayi arasında 
enteresan bir ilişki vardır. İkisinin 

de hedeflerinin ve vizyonunun 
olması itici güç oluşturur.”
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Güney Amerika kıtasının en küçük ülkesi olan Uruguay, Guarani lisanında ‘boyalı kuşların nehri’ anlamına geliyor. 
Başkent dışında 100 bini aşan bir kentin olmadığı Uruguay’ın nüfusuysa 3 milyonu biraz aşıyor. Türkiye ve Uruguay 
arasında vatandaşlara karşılıklı vize muafiyeti öngören anlaşmayla, iki ülke vatandaşları turizm amaçlı seyahatlerinde    
90 güne kadar vizeden de muaf tutuluyor. Uzak oluşuna aldırmadan Uruguay’ın güzelliklerini keşfetmeye ne dersiniz? 

URUGUAY
Boyalı kuşların nehri: 



Gezi
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karışımı ve değişik diller Uruguay’da bulun-
muyor. Halk etnik yapı ve kültür yönünden 
değişiklikler arz etmiyor. 

İlköğretim mecburi olup, halkın yüzde 94’ü 
okuma-yazma biliyor. Ülkede iki üniversite, 
yaklaşık 40 kadar öğretmen okulu bulunu-
yor. Çoğu Latin Amerika ülkelerine zıt olarak 
Uruguay düşük bir nüfus artışına (binde 1.2) 
sahip.

Tarım ve hayvancılık ülkenin 
ekonomisini oluşturuyor
Kuzeydeki yüksek araziler hariç, Urugu-
ay toprakları yeşil ovalar ve alçak tepe-
lerle kaplı. Dörtte üçü otlaklarla kaplı olan 
Uruguay’da ülkenin ancak yüzde 3’ü or-
manlık alandan oluşuyor. Belli başlı yeraltı 
zenginlikleriyse mermer ve granit. Uruguay 

Güney Amerika’nın en küçük Latin 
ülkesi olan Uruguay, kıtanın güney-
doğusunda yer alıyor. Batısında Ar-

jantin, kuzeyinde Brezilya, doğusunda At-
las Okyanusu ve güneyinde Rio de la Plata 
ile sınır komşusu olan Uruguay’ın resmi dili 
İspanyolca.  

İsmini Guarani lisanından alan Uruguay, “Bo-
yalı kuşların nehri” anlamına geliyor. Uruguay, 
1516 yılında İspanyol Juan Diaz de Solis ta-
rafından keşfediliyor. Ülke halkını o zamanlar 
Charrua yerlileri meydana getiriyor. 1624’ten 
itibaren İspanyollar ülkeye yerleşmeye başlı-
yor 18. yüzyılda Uruguay İspanya’nın Rio de 
la Plata genel valiliğine bağlanıyor. 1811’de 
Josè Gervasio Artigos liderliğinde bağımsız-
lık hareketleri başlıyor. 25 Ağustos 1928’de 
Uruguay bağımsızlığını elde ediyor. Bundan 
sonra ülkede Coloradolar (İspanyolca kırmı-
zı renk) olarak bilinen liberaller ve Blancolar 
(İspanyolca beyaz) olarak bilinen muhafaza-
karlar arasında siyasi çekişme başlıyor. Co-
lorado-Blanco çatışması ülkeyi 1839-1851 
yılları arasında iç savaşa sürüklüyor. 1852’de 
Coloradolar iktidarı ele geçiriyor ve Uruguay 
1865-1870 yılları arasında Paraguay’a karşı 
Brezilya ve Arjantin’le ittifak yaparak, kanlı 
bir savaşa giriyor. Paraguay’ın yenilmesiyle, 
Uruguay’ın kontrolü Coloradolara kalıyor. 
Blancoların 1904’te iç savaş çıkararak, son 
iktidarı ele geçirme teşebbüsü, başarısızlıkla 
sonuçlanıyor ve 1950’lerde siyasi memnuni-
yetsizlikler artmaya başlıyor. 

Uruguay’da uzun zamandan beri Komünist 
Partisi varsa da, bu parti 1960 ve 1970 yıl-
ları arasında işçi hareketlerini yönlendirmeye 
başlıyor. Ekonomik durgunluk, enflasyon, 
sel baskınları ve 1967’de yaşanan kuraklık 
ve 1968’deki genel grev, hükümeti devalü-
asyon, fiyat ve ücret kontrolü yapmaya zor-
luyor. Tuparmarolar (solcu gerillalar) 1970 
yıllarında tedhiş hareketlerini artırırken, 
başkan Juan Maria Bordaberry, 20 Şubat 
1973’te askeri idareyi kabul ediyor. Temmuz 
ayında Kongreyi feshederek, yerine Devlet 
Konseyi’ni kuruyor. 1974 yılında askerler 
sıkı baskı tedbirleri kullanarak, Tupamaro-
ları tamamen sindiriyor. 1976’da başkan 
Bordaberry askerler tarafından azlediliyor 
ve 1980’de de askeri rejim normal düzene 
geçmek için yeni bir anayasa hazırlıyor. Bu 
anayasa Kasım 1980’de halk oylamasına 

sunulduğunda kabul edilmiyor. 1981’de 
General Gregorio Alvarez başkan olarak ik-
tidarı ele alıyor ve 1981’den sonra çok par-
tili parlamenter sisteme geçiş için hazırlıklar 
başlıyor. 1984’te yapılan seçimlerde de Julio 
Maria Sanqulmetti, 1989’da da Beyaz Parti 
adayı Luis Arberto Localle başkan seçiliyor. 
2009 seçimlerindeyse başkan José Alberto 
Mujica Cordano (José Mujica) oluyor. Aylık 
12 bin dolar maaşının yüzde 90’ını hayır ku-
rumlarına bağışlayan Mujica, dünyanın en 
fakir devlet başkanı olarak anılıyor. 

Uruguay’da 100 bin nüfusu aşan 
kent bulunmuyor
3 milyonu biraz aşan nüfusuyla Uruguay’da 
halkın büyük bölümü (yüzde 83) kentler-
de yaşıyor. Nüfusun yarıya yakın kısmı 
(1.260.000) başkent Montevideo’da yaşar-
ken ülkede başkent dışında nüfusu 100 bini 
aşan bir kent bulunmuyor. Diğer önemli yer-
leşim merkezleri Salto, Paysandu, Merce-
des ve Fray Bentos olup, bu kentlerin hepsi 
Uruguay Nehri kenarında yer alıyor.

Uruguaylıların çoğu son yüzyıllık bir dönem-
de Avrupa’dan göç edenlerin soyundan 
geliyor. Bunların çoğu İspanyol ve İtalyan 
asıllıyken, bir miktar Alman, Doğu Avrupa 
ve İngiliz asıllılar bulunuyor. Ülkenin resmi dili 
olan İspanyolca herkes tarafından konuşu-
luyor. Diğer Latin Amerika ülkelerindeki ırk 

URUGUAY:
Yüzölçümü: 177.508 km2.
Başkenti: Montevideo.
Dil: İspanyolca (resmi).
Din: Hıristiyan (% 78 Katolik, % 3 Pro-
testan), Musevi.
Para birimi: 1 peso =100 santim.
Başlıca kentleri: Salto, Paysandu, Rive-
ra, Tacuarembo.
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akarsular bakımından da zengin. Negro ve 
Uruguay nehirleri hariç diğer nehirler kısa 
olduğundan, ulaşım bakımından büyük 
önem taşımıyor. Doğuda Mirim Gölü, ülke-
yi Brezilya’nın güney kıyı ucundan ayırıyor.

Ülke topraklarının büyük bölümü otlaklarla 
kaplı olduğundan hayvancılık sektörü gelişen 
Uruguay’da en çok sığır ve koyun yetiştirili-
yor. Ülke topraklarında yetiştirilen belli başlı 
bitkilerse; mısır, buğday, turunçgil meyveleri, 
pirinç, yulaf ve keten tohumu. Ülkede, et pa-
ketleme, yün sanayi, şeker sanayi ve un fab-
rikaları yer alıyor. Küçük çapta mühendislik ve 
elektrik malzemeleri firmaları ve kimya tesis-
leri ile küçük çelik ve alüminyum için hadde 
fabrikaları bulunuyor. Uruguay’da bilinen pet-
rol veya maden kömürü yatakları mevcut ol-
madığından, ısıyla çalışan tesisler ve motorlu 
araçlar tamamen yakıt ithalatına bağlı.

Karayollarının uzunluğu 52 bin km olup, bu-
nun 11.960 km’si asfalt. Demiryolu ağı yakla-
şık 3 bin km. Montevideo’da büyük bir millet-
lerarası havaalanı bulunuyor. İhraç mallarını et 
ve et ürünleri ile yün ve tekstil ürünleri oluş-
turuyor. Hidroelektrik zenginlikleri artmasına 
rağmen, ülke petrol ithalatına bağımlı olmaya 
devam ediyor. Ticaret yaptığı ülkelerin başın-
da, Brezilya, ABD, Arjantin, Irak ve Birleşik 
Almanya geliyor.

Türkiye Uruguay İlişkileri  
Uruguay ile Türkiye arasında 1929 yılında im-
zalanan bir ‘Dostluk Anlaşması’ bulunuyor. 
30 Nisan 2009’da Dostluk ve İşbirliği Anlaş-

Uruguay’a Tarım ve Gıda Ürünleri 
İhraç Potansiyelimiz

1- Kakao İçermeyen Diğer Şeker 		
	 Mamulleri 
2- Ekmek, Pasta, Kek ve Bisküviler 
3- Kuru Kayısı 
4- Tütün 
5- Konserve Sebze 
6- Zeytinyağı 

Uruguay’a Sanayi Ürünleri ve 
Hizmetlerde İhraç Potansiyelimiz
1- Demir ve Çelik 
2- Otomotiv Ana ve Yan Sanayi (oto 	
	 yan sanayi ürünleri, traktör, 
	 kauçuktan yeni dış lastik
3- Elektrikli Makineler ve Kablolar
4- Sofra ve Mutfak Eşyaları 
5- Tarım Alet ve Makineleri 
6- Kimyasal Maddeler 
7- Sofra ve Mutfak Eşyaları 
8- Beyaz Eşya 
9- Hazır Giyim

ması imzalanarak, onay süreci devam ediyor. 
İki ülke arasında vatandaşlara karşılıklı vize 
muafiyeti öngören anlaşma 1996 yılında im-
zalandı. Buna göre her iki ülke vatandaşları 
turizm amaçlı seyahatlerinde 90 güne kadar 
vizeden muaf tutuluyor. 

İki ülke arasında Ticari ve Ekonomik İşbirliği, 
Yatırımların Karşılıklı Korunması ve Teşviki gibi 
imzalanması öngörülen anlaşma taslakları 
inceleme safhasında. Ülkemizde mukim bir 
Uruguay temsilciliği (İstanbul’da bir Başkon-
solosluk) açılması, parlamentolar arası iliş-
kilerin karşılıklı dostluk grupları yoluyla daha 
da geliştirilmesi için çalışmalar yapılıyor. Her 
iki ülkenin parlamentolarında karşılıklı olarak 
Dostluk Grupları mevcut.

Uruguay ile Türkiye arasında son yıllarda 
ekonomik ve ticari ilişkilerde artma eğilimi 
gösteriyor. 2010 yılında Uruguay ile toplam 
ticaret hacmimiz, 197 Milyon Dolar olarak 
gerçekleşti (ihracatımız 25 Milyon Dolar, it-
halatımız 172 Milyon Dolar). Uruguay’ın 
Türkiye’ye geleneksel ihraç kalemleri olan 
deri ve deri mamulleri, selüloz, buğday, yağlı 
tohumlar ve yüne 2010 yılında canlı hayvan 
kalemi de eklendi.  Türkiye’nin Uruguay’a ih-
racatı ise meyveler, kabuklu yemişler, tekstil 
ürünleri, baklagiller, tütün, organik kimyasal 
ürünler, mermer-taş, cam, elektrikli ev ve 
mutfak aletleri, demir-çelik ürünleri ve oto ye-
dek parçalarından oluşuyor. ODE Uruguay ile 
Şubat ayında çalışmaya başladı. Çok az sa-
yıda vatandaşımızın ikamet ettiği Uruguay’da 
Fahri Konsolosluğumuz bulunuyor. 
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We are glad to be with you in the 54th 
issue of our ODE Pusula magazine. We 
reserved our 54th issue of our magazine 

to the survey of the changing corporate identity 
of ODE. Representing Turkey on five continents 
and 68 countries, ODE has reflected the period of 
change and the innovation, which the company 
is experiencing in the recent years, on its logo by 
modernizing it in a way to reflect the innovation, 
change, future and growth. ODE, holding the belief 
that each step taken should serve for a more livable 
world, has focused on the mission to create lasting 
values for the future, and with this perspective in 
mind, changed its motto to “Insulates the future”.

Acting with the understanding that in order to 
leave traces for the future, it is essential to read 
today properly and the change carried out today 
shall serve the future, ODE has come together 
with its 130 retailers, the biggest partners of the 
company, at the Kaya Palazzo Hotel in Antalya 
to elucidate the new vision and the objectives of 
the company. ODE realized the dealers meeting, 
held between the 10th and 12th March, with the 
concept of “ODE is in the Champions’ league”. In 
this dealers meeting ODE also provided information 
on the Five Year Strategic Road Planning of the 
company. Ali Türker, the General Manager of ODE, 
Jan van Rij, the member of the ODE International 
Consultants Committee and Serdar Özşar, the 

Strategy and Business 
Development Director 
of ODE, explained 
the forward-looking 
vision of ODE and 
its five year strategic 
business plan in the 
ODE File pages. 

Today, the companies are putting more emphasis 
on the Research and Development (R&D) in order 
to increase their productivity, the quality of their 
productions or to create new products and services. 
ODE, by founding the R&D Center, continues its 
sustainable growth and by increasing the budget 
for R&D through the years, puts more emphasis on 
innovative solutions. The interview, in which Ayhan 
Gökbağ, the Director of the R&D and Innovation 
Department of ODE, talks about how ODE aims to 
reach a position where it can be a reference guide 
on the insulation materials with its knowledge and 
works in our country, by establishing more than 
one R&D Center in the long run, can be found in 
the pages of Technical Insulation.

In our project pages, we present two projects, 
in which ODE products are preferred and which 
are carried out inside and outside of Turkey. 
These are the Troya Museum project, the ongoing 
construction in Çanakkale and the oil reservoir, 
built in Albania.

In the ODE News pages, you can find the news 
on the nine expos held in Turkey and abroad, in 
which ODE participated in the last five months. 
Participated in the AHR Expo organized in New 
York, USA, between the 21st  – 23rd  January 2014,  
ODE was the only representative from the Turkish 
insulation industry. Thereafter, ODE participated 
in the Aqua Term Expo, held in Moscow, Russia, 
between the 4th and 7th February 2014 , and right 
after that ODE found the opportunity to introduce 
its products in the Yugbuild Expo, in Krasnodar, 
Russia, between the 29th  February – 1st March 
2014. The next expo, in which ODE participated, 
was The Big5 Jeddah Expo held between the 8th 
and 11th March 2014 in Jeddah, Saudi Arabia. The 
third expo in Russia that ODE participated in was 

Inside This Insue
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the Mosbuild Expo, organized in Moscow between 
the 1st and 4th April, and ODE participated with 
its new logo and corporate identity. The last expo 
was the China Refrigeration Expo in Beijing, China 
between the 9th and 11th April 2014, where 
ODE took place with the leading companies in 
the construction world. ODE participated in three 
expos in May in 2014. ODE participated  in the 
Construction Expo in İstanbul between the 6th and 
10th May and right after participated in the ISK 
Sodex Expo held in İstanbul between 7th and 10th 
May. In addition to all the news from the expos, we 
included the interview realized with Orhan Turan, 
the CEO of ODE Yalıtım Inc., regarding the future of 
the Turkish construction industry, an interview that 
we hope you shall enjoy.

Our magazine, every issue of which is awaited 
impatiently, provides you information on the 37th 
Construction Expo and ISK-Sodex 2014 Expo in 
the pages of “news from the sector”. You can also  
find news on the privatization rate of 2013, the 
latest current deficit and other news that will draw 
your interest.

The main topic in the environment pages is the 
building with LEED Certificate. The Green Building 

Practices, developed in 1988, is progressing 
rapidly in our country and much information on 
LEED Certification can be found. In addition, you 
can find the LEED certificated projects, which 
utilize ODE products, in the environment pages. 
In this section, the importance of the solar energy 
is emphasized together with the preventions to 
protect forests.

In the section “Those Creating Difference”, you 
can find the interview held with Prof. Dr. Ayşegül 
Özsomer, who is one of the authors of the book 
“Emerging Multinationals of the Developing 
Markets”, which studies the companies from the 
developing economies  that compete in the global 
arena with their own brands and the strategies that 
bring success to them. In our dealer pages we 
included interviews held with the first three dealers 
in the ODE Dealer List: Gülyapan Yapı, Öncü Yalıtım 
and Aday İnşaat.

 
In our Travel page, we introduced you the 

smallest but the happiest country of South 
America, Uruguay. The economic and commercial 
relation between Uruguay and Turkey shows an 
increasing and intensifying trend and this beautiful 
country is waiting to be discovered.






