


�� İktisat ve Toplum Dergisinin Fark Yaratanlarla 
Röportaj köşesinde yayımlanmak üzere bu gö-
rüşmeyi kabul ettiğiniz için hem dergimiz hem 
de okuyucularımız adına çok teşekkür ederiz. 
Fark Yaratanlarla Röportaj köşesini oluştur-
maya karar verdiğimiz ilk süreçte, sanat alanın-
dan kişilerle röportajlar yaptık; ama insanla-
rın görmesi, duyması, farkında olması gereken 
farklı alanlar olduğunu da düşündük. Sizinle 
tanışmamız aslında yayıncı ve kitabevi olarak 
çok eski yıllara dayanıyor; fakat puzzle konu-
sundaki başarınız ya da gelişmeleriniz bizim geç 
fark ettiğimiz, gerçekten hayranlık uyandıran 
bir başarı. Bu öyküyü İktisat ve Toplum Dergisi 
okuyucularına da iletmek istedik. Puzzle ile ilgi-
li çalışmalarınıza geçmeden önce kendinizden, 
özellikle nostaljik Zafer Çarşısı’ndaki kitabevi-
nizden biraz söz etmenizi istiyorum.

Biz, Ankara’nın en eski üç kitapçısından birinin 
ikinci nesliyiz. Babamız 1952’lerde Adıyaman’dan 
Ankara’ya göçmüş. Ulus’ta yerde kitap satarak bu 
işin zeminini atmış, sonrasında 1970 yılında Za-
fer Çarşısı’ndaki Mustafa Kitabevini kurmuş. Biz 
çok şanslı bir nesiliz. Temeli atılmış binaya inşaat 
yapmak çok kolay. O bize bir şeyleri hazırlamış, bı-
rakmış; biz de alıp, üzerine ne koyabiliriz diye dü-
şünmüşüz. Diğer taraftan, kendi farkımızı koyup bir 
adım daha gittik, dünyayı gördük, dünyaya açılmayı 
başardık. Zafer Çarşısı hâlâ yerinde duruyor; ama 
nostaljik halini kaybetti, çünkü tadilat geçirdi. Tür-
kiye’deki en büyük sıkıntılardan biri de bu. Herhan-
gi bir Avrupa şehrine gittiğimizde oranın her zaman 
eski bir şehrinin, saklı tutulan bir kenarının olduğunu 
görüyoruz. Bizler ise bu konuda modernleşmeyi be-
ceremeyen bir toplumuz, hemen yeni binalara, yeni 
şekillere kaçıyoruz. Zafer Çarşısı hâlâ işler bir şekilde 
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çalışıyor, çok kötü değil, çok iyi de değil. Kafamız-
da yer edinen hali ise eski Zafer Çarşısı. Gelen müş-
teriler de nostaljik havayı, üniversitede gelip kitap 
aldıkları o yeri çok özlediklerini söylüyorlar. 

�� Biraz da babanızın kitapçılığa başlamasına, ar-
dından beraber çalışmanıza ve eğitim hayatını-
za değinelim. 

Babamız üniversite ikinci sınıfta İktisadi İdari Bi-
limler Fakültesini terk etmek zorunda kalmış; fakat 
bizim okumamızı istiyordu. Üç kardeşiz. Birimiz 
Gazi, birimiz ODTÜ mezunu, ben de Ankara Üni-
versitesi Siyasal Bilgiler Fakültesi İktisat Bölümü 
mezunuyum. Ticaretten geldiğimiz için hiçbir za-
man kafamızı sağa sola çeviremiyorduk, önümüz-
de hep bir iş vardı. Okulu bitirdikten sonra Zafer 
Çarşısı’na geldim. İşin başına oturdum –ki üniver-
site hayatında da bizim için okul Aralık sonrasında 
başlardı, çünkü oldukça yoğun ders kitabı satışları 
olurdu. Tarımsal bir örnek verirsek, hasat mevsimi 
hasadı bırakıp hiçbir yere gidemezsin. Biz de hasa-
dımızı yapar, ardından okula dönerdik-. Okul bit-
tikten sonra Zafer Çarşısı yetmemeye başladı. Önce 
dükkânı büyüttük, daha sonra şans eseri puzzle ile 
tanıştık. İlk olarak bir internet sitesi kurduk, sonra 
üç firmanın ithalatını yaptık. Adım adım yüksel-
dik. Puzzle bizim elimize geçen bir şanstı, hatta bu 
konu hakkında babamızla da tartıştık, çünkü önceki 
nesille şimdiki neslin en büyük sıkıntısı aynı yöne 
bakamamak.

�� Hâlbuki iktisat okuduğunuz için ürün farklılaştı-
rılmasını ya da sepete farklı yumurtalar koyma-
sını bilen biri olarak işe bakıyorsunuzdur, diye 
düşünüyorum. 

Tabii. Ankara’nın en büyük perakende ders kitabı 
satan firmasıydık. Devletin ders kitaplarını ücret-
siz vermesiyle sudan çıkmış balığa döndük ve bu 
durum da bizi başka alanlara sürükledi. Puzzle da 
bunun eseri. Puzzle’ı en alt perakende segmentten 
ithalata, ithalattan üretime, üretimden iç piyasa li-
derliğine, iç piyasa liderliğinden ihracata kadar zor-
ladık, hiç durmadık. 

�� Puzzle ile ilgili konuya girmeden önce özellik-
le okuyucular için önemsediğim bir soru sor-
mak istiyorum. Bir işi, yeni bir fırsatı görmek 
çok önemli bir şey. Osman Arolat yıllar önce 
Yeni İş Yeni Fırsatlar adında bir program yap-
mıştı, sonra da biz o programı kitaplaştırdık.                                                      
Sizin başarı öykünüzü de -bana o hikâyeleri 

hatırlattığı için- mutlaka okunması ve bilinmesi 
gereken bir durum olarak görüyorum. Puzzle’ın 
yeni bir iş alanı, yeni bir fırsat olduğunu görmek 
çok önemli, bunu nasıl gördünüz? Sizi puzzle 
konusunda çalışmaya yönelten neydi? Sonrasın-
da da elde ettiğiniz başarı çok büyük bir başarı, 
çünkü dünya sıralamasında bir yeriniz var. Bu 
da Türkiye’de her firma için çok mümkün olma-
yan bir durum. Bu alanda dünyada ilk üçtesi-
niz. Bu kadar kısa sürede onların uzun yıllarda 
edindiği tecrübeleri bir anda aşmış oldunuz, o 
sıralamada belli bir yere oturmuş oldunuz. 

Üç demesek de bir etkinliğimiz var. Dünyadaki 
firmalarla bizim aramızdaki en büyük fark onların 
kırk-elli-seksen senelik olması. Bizim hikâyemiz 
ise henüz on senelik. Ticaret hayatının insanlara fır-
satlar verdiğine inanıyorum. Fırsatlar önünüze ge-
liyor da, siz hangisini yakalarsanız ya da hangisini 
tutup çekerseniz onu alırsınız. Beni puzzle ile tanış-
tıran, şu an rakiplerimizden biri olan Türkiye’deki 
yabancı bir firmanın distribütörü. İlk puzzle’ı sat-
tıktan sonra en iyisini yapabilir miyiz ya da nasıl 
yaparız, diye düşündüm. İnsanlardan aldığınız geri 
dönüşlere hızlı tepki vermek önemli. Ticarette hata 
yapmak değil de, hatadan çabuk dönmek veya ha-
tanın arkasında bir ışık görmek ve ışığın ardından 
yürümek önemlidir. Puzzle ile tanıştığımızda o ışı-
ğı fark ettik ve kimsenin bizi durdurmasına da izin 
vermedik. Sonrasında babam da kardeşim de destek 
oldu. İlk kademe perakende, ikinci kademe ise in-
ternette satmaktı. Bir yerden sonra puzzle üretmeye 
geçmemizin sebebi yine başka bir firmaydı ve bu 
şekilde şu anki ortağımı buldum. Aydın Bey bu ko-
nuda üretimi bilen, kutu ve ambalaj sanayisi olan 
kişi. Ben üretimi bilmiyordum; o da puzzle’ın etkin-
liğini, satışını, resim seçimini bilmiyordu. Masanın 
iki ayağı o, iki ayağı da benim. O üretim tarafını, 
ürün kalitesini yapıyor; ben de satış ve seçim tara-
fını yapıyorum. Adım adım başladık, internet sitesi 
açtık. İnternet sitesi açtıktan sonra insanlar bu ürü-
nü yurt dışından ithal ediyor, biz niye etmeyelim, 
diye düşündük. Amerikan, İngiliz ve ardından bir 
Amerikan firması daha bulduk. Puzzle’ı ithal eder-
ken ikili ilişkilerimizi çok sıkı tuttuk, çünkü ileride 
kimin size ne kapı açacağı hiç belli olmaz. Ayrıca 
Ziraat Bankasına teşekkür etmek istiyorum, bizi iş 
sahibi yaptı. Ziraat Bankasının bir ihalesini alarak 
ilk kez puzzle yaptık. O puzzle ile beraber Türki-
ye’ye bir seri çıkardık. Ünlü Kutu ve Karlar Basım                                                  



olarak ortaklık kurduk. Türkiye’de bir teknoloji 
veya dışarıdan alma olayı yoktu. Deneyerek, göre-
rek, Türk ve yabancı ressamlarla çalışarak bir yere 
geldik. Bir sonraki aşama ise doğru, lisanslı resim-
leri seçmekti. Sırf bunun için Las Vegas’a lisans fu-
arına gittim. İnsanlarla görüştüm, tanıştım. Oraya da 
iyi bir elektrik vermişim ki herkes bizi destekledi. 
Oysa onlara sunduğumuz ticari olanaklar oldukça 
komikti. Senede 100-200 milyon dolar ciro yapan 
firmaların yanında siz, okyanustaki damla gibiydi-
niz. Üç gün önce biri ile beraberdik ve “Standa öyle 
bir ışıkla geldin ki, hayır diyemedik.” dedi. Bir şe-
kilde her şeyi birleştirdik ve doğru zamanda bir son-
raki kademeye geçtik, şirketleştik. Bu arada marka 
yaratma konusuna değineceğim. Burayı anlatan bir 
şey olsun, öyle bir şey bulalım ki biraz da buradan 
kaynaklansın istedik ve ortaya Anatolian çıktı. Mar-
kayı çıkardığımızda Anatolian Puzzle of the World 
ismini yazdık ve dünyadan ne istediğimizi en baş-
ta söylemiş olduk. Şirketi kurduktan sonra Türkiye 
içinde yayılmaya başladık. İnsanların tepkileri iyi 
geliyordu. Şirket kuruluşumuzun bir sonraki se-
nesi Almanya’ya fuara gittik; fakat fuara giderken 
ihracat yapabilmek için kuruluşun en az üçüncü, 
beşinci senesinde olması lazım, diye düşündük. Bu 
arada devletin bu tür firmaları desteklemesi gerek-
tiğini belirtmek istiyorum. Biz yine de masrafları-
nı düşünmeden gittik. Fuardan döndüğümüzde ise 
ortağıma söylediğim ilk laf “Dünya varmış.” oldu. 
Orada bir dünya vardı, biz bunun farkındaydık ve 
bu bizim en büyük kazancımızdı. İlk fuarımızdan 
iki siparişle döndük, çünkü işimizi doğru yapmış-
tık. Ürünümüz, kataloğumuzun resimleri, enerjimiz 
doğruydu. Bugün ise 22 ülkede ürün satıyoruz. Bu-
nun içinde Çin, Avustralya, Güney Kore, İsrail, Ka-
nada, İngiltere ve çeşitli Avrupa ülkeleri, Amerika, 
Güney Afrika da var. Rakamlar büyük değil; ama 
zaten önce emekleyeceksiniz ki çocuk büyüsün. 

�� Doğru; ama sizin emeklemeniz de çok uzun 
sürmemiş galiba. 2012 yılında Hürriyet gazete-
sinde Kobiden Haberler başlığında bir röpor-
tajınızı okudum. 4,8 milyon TL bir cirodan söz 
etmiştiniz. 4,8 milyon TL 2012 yılında emekle-
yen bir firma için güzel rakam, eminim ki şuan 
sizin için bu rakamlar çok gerilerde kalmıştır. 
Bu, başladığınız süreçten geldiğiniz noktaya 
kadar olan başarı adımlarının çok hızlı atıldı-
ğını gösteriyor. Çocuklar üniversiteden mezun 
olduktan sonra ne yapacaklarını, hangi alanda 
çalışacaklarını, hayal kurmayı, iş konusunda 
önlerinde nasıl seçenekler olabileceğini görme-
yi bilmiyorlar. Bu yüzden Yeni İş Yeni Fırsatlar 
benim için çok değerliydi. Sizinle konuşmak da 
bu yüzden çok değerli, çünkü çocuklara farklı 
bir kapı açıyorsunuz. İktisat ve Toplum Dergi-
sinin okuyucu kitlesi akademisyen, bankacı gibi 
genel okuyucuları bir kenara bırakırsak, iktisat 
ve işletme alanından mezun ya da hâlâ orada 
okuyan çok geniş bir üniversite öğrencisinden 
oluşuyor. Sizin de eğitiminiz iktisattan geliyor, 
rehber alınabilecek çok önemli bir örneksiniz. 

Bu konuştuğumuz öyle ya da böyle 10 sene. Bir 
fırsatı yakalamak için gözlerinizi açacaksınız ve et-
rafınıza bakacaksınız. O fırsat sizi bulduğunda da 
o fırsatı yakalayacaksınız. İnsanın önüne tek fırsat 
değil birçok fırsat çıkar. Hatta insan hangi araca 
bineceğine kendi karar verir. Uçakla da, trenle de, 
bisikletle de, yürüyerek de gidebilir, ona kendi karar 
verecek. Fırsatı yakaladığına inandığı zaman hayal 
etmek ve bir sonrasını düşünmek çok önemli. Üni-
versite okumak, üniversitede çevre edinmek hoş; 
ama sonrası ile ilgili bir şeyleri akışına bırakma-
dan önceden planlamak lazım. Babamız ticaret ile 
ilgilendiği için biz biraz daha rahattık. Onların za-
manında daha zormuş, dünyaya daha fazla bakmak 
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“Haberin olsun burada bir yapı var. Hak edersen 
gelir çalışırsın, hak etmezsen benden sana kalan 
ortaklık hakkını alır veya satarsın.” Bu şirket sade-
ce benim değerim değil, bu ülkenin değeri. Bu, ço-
cuklarıma bıraktığım miras değil, ülkeye bıraktığım 
miras. Sofya’ya gidip bir rafta kendi ürünümüzü 
veya Avustralya ya da Amerika’nın internet sitele-
rinde Anatolian’ı gördüğümüzde aldığımız haz pa-
radan daha farklı, karşılığı olmayan bir şey. Türkiye 
olarak ortaklık, şeffaflık kültürünü bir şekilde elde 
etmemiz lazım. Gençlere tavsiyem ilk olarak etra-
fa bakmaları. Ben perakende satış yapan biri olarak 
geldim; ama üretimin tadını aldım ve düşüncelerim 
değişti, çok keyifli olduğunu gördüm. Topraktan bir 
şeyler üretip yemek de, fabrikadan bir şeyler çıkarıp 
dünyaya satmak da oldukça güzel bir şey. 

�� Sofya’ya gidip Anatolian marka puzzle’ı görmek 
çok büyük bir haz veriyor demiştiniz. Biz yayıne-
vini kurduktan sonra birdenbire çok fazla kitap 
basamadık, çünkü arkamızda büyük bir serma-
ye, banka, holding yoktu. Önümüzde bir sürü 
firma vardı, bir de rekabetin çok sert olduğu bir 
alandı. Kitapların sayıları artıp, raflarda kitap-
ları görünce çok farklı hissetmeye başladık. İlk 
iktisat kitabımız, N. Gregory Mankiw’in Makro-
ekonomi kitabıydı. Hayli kapsamlı bir kitap. İs-
tanbul’da Remzi kitabevini ziyarete gittiğimizde, 
acaba bizim kitaplarımızı nereye koydular, diye 
raflara baktık. Hatta raflara koymama ihtimal-
lerini bile düşündük; fakat içeri girdikten sonra 
kitaplığın üzerinde Mankiw’in Makroekonomi 
kitabını gördük. 

Bu psikoloji sizi öyle güzel motive ediyor, öyle bir 
güç veriyor ki bütün ticari verilerin önüne geçiyor. 
Diğer taraftan da para istemek, zengin olmayı iste-
mek, güçlü olmayı istemek gibi hedefler doğru he-
defler değil. İşinizi doğru yapıyorsanız bunlar zaten 
geliyor. Bu, işin sonucu; hedefi değil. Siz işinizi 
doğru bir şekilde yapın, elinizden gelenin en iyisi 
olmaya çalışın, ondan sonrası kendiliğinden oluyor.

�� Sanıyorum bu sözünüz, gençler için, anlattıkla-
rınızın en temel cümlesi oldu, çünkü bizim genç-
lerimizde özellikle işe alım sırasında gördüğüm 
bir durum var. Gençler üniversiteden mezun 
olmayı önemli bir şey olarak görüyorlar; ama 
çalışma hayatı ve iş kültürü ile ilgili bir bilgileri 
yok. Üniversiteden mezun olmuş olmak nede-
niyle işe müracaat edildiğinde, onlara mutlaka 

ve dünyalı olmak zorundaydılar, çünkü satacakları, 
üretecekleri, yaratacakları her şeyin bu bölgeye de-
ğil, tüm dünyaya hitap etmesi gerekiyordu. Şimdi-
lerde ise dünyaya satmak ve ulaşmak çok kolay. Bir 
de işin hepsini kendileri yapmak zorunda da değil-
ler. Bizim belki ortaklık kültürünü de geliştirmemiz 
lazım. Doğru insanı bulmak, doğru şekilde yürümek 
de çok önemli. Türkiye’de en büyük sıkıntılardan 
biri aile şirketi veya ortak şirket yapısı kurmaktır. 

�� İshak Alaton ile Üzeyir Garih uzun yıllar ortak-
lıkları olan iki iş adamıydı. Onlarla ilgili röpor-
tajda Türkiye’de ortaklığın çok uzun sürmemesi 
ve ortaklık kültürü ile alakalı sorunların türeme-
si ihtimali nedeniyle, ortaklıklarını özenle koru-
duklarını okumuştum. Onlar için, ortaklıklarını 
bir bebek gibi muhafaza etmeye çalışmışlar ta-
biri bile doğru olabilir. Hatta Üzeyir Garih ile 
İshak Alaton, işe aileler de girince istenmeyen 
sorunlarla karşılaşıldığını gördükleri ya da fark 
ettikleri için aileleri mümkün oldukça bir ara-
ya getirmediklerini söylemişlerdi. Tam da bu 
nedenle size, Türkiye’de ortaklıkların çok uzun 
sürmemesiyle alakalı bir soru sormak istiyorum. 
Toplumda insanların birbirlerine karşı güvenle-
rinin en düşük olduğu ülkelerden biriyiz. İnsan-
lar kendi çocuklarına, anne babalarına güven-
miyorlar. Güven endeksinin düşük olduğu bir 
ülkede siz bu ortaklığı korumayı ve uzun yıllar 
götürmeyi nasıl başardınız? 

Aslında bunun babadan itibaren geldiğini söyleye-
bilirim. Babamız herhangi bir firmanın kökünü alsa 
çıksa, kimse ne yapıyorsun demezdi. Biz o güvenin 
üzerine oturduk, bu güveni de her zaman dışarıya 
yansıttık. Güveni kazanmak çok zordur, kaybetmek 
ise bir saniyedir. Biz güven duygusunu hiç bırakma-
dık. Türkiye’deki aile şirketlerinde en büyük sıkıntı 
kurumsallaşmayı becerememek. Bunu önce kendi 
içimizde aştık. İşi ne kadar şeffaflaştırabilirseniz 
zaten istemeden kurumsallaştırıyorsunuz. Herke-
sin gerekli görev tanımları ve gideceği yol belli ise 
gerisi geliyor. Güven sağlandıktan sonra karşıdaki 
insan hata yapmamak için elinden geleni yapıyor. 
Elbette hata yapılıyor; ben de yapıyorum, ortağım 
da yapıyor, kardeşim de yapıyor. Sonuç olarak ha-
taları gizlemiyorsunuz, ortaya çıkarıyorsunuz ve o 
hatadan ders alıp almadığınıza bakıyorsunuz. Böyle 
olunca hataları minimum zararla kapatıyorsunuz ve 
yapının çökmesine engel oluyorsunuz. Arkamızda 
beş çocuk var; ama ben oğluma şunu söylüyorum: 
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�� Evet, gençlerin inovatif düşünmeyi de öğrenme-
si gerekiyor, çünkü bazen çevrelerine baktıkları 
zaman her şeyin yapılmış ve tüketilmiş gibi oldu-
ğunu hissetmek onları önlerine sınır koyulmuş 
gibi hissettirebilir. Farklı şeylerin olabileceğini 
görebilmeleri için inovatif düşünceye dâhil ol-
maları gerekiyor. Aynı zamanda Almanya’ya gi-
dip döndükten sonra söylediğiniz “Dünya var-
mış.” cümlenizde kastetmiş olduğunuz gibi, çok 
yerli de kalmamak gerekiyor. 

Artık dünyanın yerli kalma ihtimali yok. Ülkeler 
her ne kadar muhafazakârlaşsa da bir yerlerde bir 
şeyler yaratılıyor ve şurası bitti dediğiniz bir alan 
yok. Her zaman geriye dönüş var. Nostalji bile olsa 
nostaljiyi de artık modernizeyle birleştiriyorsunuz, 
bir yere getiriyorsunuz, ortaya bir inovasyon çıkı-
yor. Aslında çıkardığınız inovasyonun farkında da 
olmuyorsunuz. İnovasyon deyince hep uçup kaç-
mayı düşünüyorlar, yok öyle bir şey. İnovasyon, be-
cerebildiğiniz düzgün bir katalog. Bizim için puzz-
le’da resim oldukça önemli. Örneğin puzzle çok 
statik bir şey, ne kadar inovatif olabilirsiniz ki. Tek-
nolojiyi katıyorlar, bir şeyler yapıyorlar ama insan-
lar beğenmiyor, çünkü puzzle nostaljik bir şey. Biz 
de onlara hem doğuyu hem batıyı içeren bir kata-
log sunduk. Burada inovasyon, o kataloğun içinden 
herkese ulaşmaktır. Ben senede 45 resim çıkarıp bir 
insana bunların hepsini beğendiriyorsam burada sı-
kıntı vardır. Onun içinden 5-6 tanesini beğenmesi 
gerekiyor. İnovasyon lafı gençlere büyük geliyor. 
Aslında çok basit iş inovasyonları var. İşinize farklı 
bir yerden bakabiliyor musunuz? Hizmeti verdiği-
niz kişinin gözüyle empati kurabiliyor musunuz? O 
zaman inovasyon yaratabiliyorsunuzdur. Sonuçta 
biz yapılmış bir şeyi alıp onun üzerine çıkabilme-
ye çalışıyoruz. Bir fotokopi işinde bile inovasyon 
yaratılabilir. Bundan 10 sene önceki fotokopi ma-
kineleri ile şimdiki fotokopi makinelerinin 20 sene 
sonrakiyle aynı olma ihtimali yok. Bir taraftan bazı 
işler küçülüyor, diğer taraftan bazı işler büyüyor. 
Örneğin; biz puzzle işine atılmayı düşünürken bu-
nun geleceği ne kadar olabilir diyorduk; ama dünya-
ya hizmet ettiğimiz zaman bizim için geleceği çok 
büyük olabilen bir şeyin, başka büyük bir firma için 
küçük olabileceğini gördük. Onun inovasyon bek-
lentisi ile benim inovasyon beklentim farklı. Kısa-
cası inovasyon, işinizi geliştirmede bir yöntem, bir 
yol. Attığınız çok küçük adımlardan çok büyük ino-
vasyonlar çıkarabiliyorsunuz. Dediğim gibi, bizim 

bir unvan, bir masa, kariyer verilecek diye dü-
şünüyorlar ve ücret konusunda büyük beklen-
tilere giriyorlar, çünkü amaçları yapacakları 
tüketime hedeflenmiş bir ücret beklentisi. Tüke-
tim odaklı bir kültürden gelindiği için, onların 
yapacakları işin karşılığı alacakları ya da hak 
edecekleri ücret değil, şu anki mevcut durumları 
ve ne tüketmek istediklerine karşı bir beklenti. 
Bu kötü bir şey. İş dünyasında da elemanla işi 
birleştiremiyorsunuz, bir uyuşma noktası bu-
lamıyorsunuz, doğru elemanı bulamıyorsunuz. 
Herhangi bir işe karar veremedikleri için ya 
da hasbelkader karar verip başlasalar bile kısa 
sürede yine kafalarının arkasındaki beklentiler 
yüzünden iş onları tatmin etmediği için, yaptık-
ları çalışma işvereni de tatmin etmiyor. Ben bu 
röportajların onları farklı düşüncelere iteceğini 
düşünüyorum. Sunduğumuz yaşanmışlık örneği 
belki de onların beklenti ve düşünce kalıplarını 
değiştirecek. Buraya nasıl gelindiğini, bu öykü-
nün nasıl geliştiğini sunuyoruz ve üstelik bunu 
sıradan bir başarı olmadığı için yapıyoruz, bu 
örneği onlara da iletmeyi amaçlıyoruz. 

Kötü bir şey tabii. Büyük bir hayal kırıklığı yaratı-
yor. Üstelik iş dünyası da öyle bir şey değil. Tecrübe 
çok önemli ve tecrübeyi iki şekilde elde edersiniz. 
Ya okursunuz, dinlersiniz, seyredersiniz ya da da-
yak yersiniz. Bunun dünyada başka yolu ve yönte-
mi yok. Biz onlar dayak yemesin diye uğraşıyoruz, 
çünkü bizler bir aynayız. O aynaya baktıklarında 
bizi de görebilirler, kendilerini de görebilirler. Ken-
dilerini görürlerse yaşarlar, düşerler. Kalkabilirlerse 
başarılılardır, kalkamazlarsa vasatlardır. Başarımız 
bizim için önemli olduğu kadar, bunu anlayan ve 
bizden sonra gelenler için de önemli. Belki %3’ünü, 
%5’ini ya da %10’unu kurtarsak bizim için güzel, 
çünkü gerçekten iyi bir potansiyele sahibiz. Yurt 
dışını tedirgin ettiğimiz kadar var, çünkü yaparsak 
en iyisini yapıyoruz. Etrafımda 50-60 ülkeye ih-
raç eden firmalar var; ama hâlâ Türkiye’nin sadece 
%10’u ihracat yapabiliyor, bu da işin kötü tarafı. Al-
manya’nın ekonomisinin %12’sini elde edebilecek 
gücünüz varsa sizde bir potansiyel vardır. Ayrıca biz 
çok hızlı hareket eden bir kültüre sahibiz. Anado-
lu’dan o kadar çok kültür geçmiş ki hepsinden bir 
şeyler almışız. O yüzden pratik ve hızlıyız; ama 
bunları kullanmak yeni nesil için daha zor, çünkü 
onlar belli kalıplarla büyüdüler ve beklentileri çok 
yüksek. Bu beklentilere ise çalışarak ulaşmayı um-
muyorlar.
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onlar bir şeyleri yapmak için uğraşırken, dişleri 
ve tırnakları ile kazıyarak, daha yoğun bir şe-
kilde düşünüp başarıya ulaşmayı amaçlıyorlar. 

O insanların yol gösterilmeye ihtiyaçları var, bilse 
zaten yapacak. Üretim kalitesinde bir problem yok, 
problem o ürünü yurt dışına taşıyamıyor olması. 

�� Buluşmayı sağlayacak mekanizma lazım.
Evet. Onun elinden tutup dışarıya götürecek, o yet-
kiye ve bilgiye sahip insanlara ihtiyaç var. O insana 
güven sağlayacak olan devlet, herhangi bir şirketle 
bunu yapamaz. Devlet onun elinden tutacak, alacak, 
götürecek. Tabii devlet olarak onun ürününü, dünya 
çapında ne yaptığını da kontrol etmek zorundasın. 
Mercedes’e, BMW’ye buradan aracılar vasıtasıyla 
ürün gönderen firma çok; fakat devlet nereye üretim 
yapıldığını biliyor mu acaba? Ben ülkemden her za-
man umutluyum; fakat doğruları birleştirmek lazım. 
Çok fazla başarı öyküsü var, biz sadece sıyrılmış-
lardan biriyiz. Bizim gibi çok insanın var olduğuna 
inanıyorum. Bu sene oyuncak fuarına 38 firma ka-
tıldı, biz başladığımızda 25’ti. 7 sene evvelkine göre 
%50 büyüme büyük rakam. Burada da önemli olan 
2, 4, 8 yapabiliyor musunuz? Bizim de ihracatımız 
iniyor, yükseliyor; ama sonuçta gidişat ne yönde? 
Son olarak söyleyeceğim hayallerinin peşinden koş-
maları olacak. İleride ışık var, o ışığa koşsunlar, o 
ışığı yakalasınlar. Yakalayabilirsiniz, o kuvvet var 
sizde. Damarlarınızda o kan geziyor.

�� Evet, bu arada Atatürk’ün asil kan ve çalışkan-
lık vurgusunu da hatırlamış olalım. Bu röpor-
tajı gerçekleştirme şansını bize verdiğiniz için 
İktisat ve Toplum Dergisi okuyucuları adına çok 
teşekkür ederiz, eminim keyifle okuyacaklardır.

Ben teşekkür ederim.

inovasyonumuz Almanya’ya gidip bir sürü doğruyu 
birleştirmekti. Üretebilen bir ortak bulmak, onunla 
bir yapı kurmak, sonra da o yapıyı büyütmek bizim 
kendi inovasyonumuzdu. Örneğin; geçen sene dün-
yada boyanabilir puzzle moda oldu. Biz de böyle bir 
trend var, bunu kataloğumuza koyalım dedik. İno-
vasyonu gözünüzde çok büyütmeyin, işinizi doğru 
yaptığınızda o kendiliğinden geliyor zaten. Büyük 
inovasyonlar başta değil, yapıldıktan sonra değerli 
oluyor. Bunun en güzel örneği belki de Apple. Mü-
zik çalarla başlayıp, buraya kadar geldi. Müzik çalar 
başarılı olmasa ne olacaktı? Başarılı olursa büyük 
inovasyon, başarılı olmazsa hüsrana uğruyor. Aslın-
da niye hüsrana uğradı, ne yapmış da hata yapmış 
diye başarısızlıkları da sorgulamak lazım. Öyle ya 
da böyle sermaye yoksunu bir ülkeyiz. Bizim ata-
cak fazla kurşunumuz, dağıtacak fazla gücümüz 
yok. Avrupa, kreatif faiz oranlarının düşüklüğü ve 
devletin verdiği destekler konusunda çok şanslı. 
Örneğin; şimdi Amerika’ya gitmek isteseniz valiye 
kadar çıkıp yatırım için destek isteyebiliyorsunuz. 
Bizde yapı belli, destek oluyoruz diyorlar ama ben-
ce bizim desteklerimiz efektif değil. Problem destek 
almak da değil, problem benden daha iyi kapasitesi 
olup o görüşü olmayan insanları da oraya taşımak. 
Yani biz başarmış gibi görünsek de bizden daha 
güçlü, kuvvetli, iyi üreten bir yapıya sahip çok fazla 
insan var; bunların ellerinin tutulması ve bir yerlere 
taşınması lazım. 

�� Buna ilişkin aslında Türkiye İhracatçılar Bir-
liği çalışmalar yapıyor; ama tabii bunun alanı 
ve genişliği hakkında kişilerin belki daha iyi 
aydınlatılması gerekiyor. Daha küçük ölçekli in-
sanlara ulaşmak gerekebilir. Aslında doğru olan 
da o küçük ölçekli insanlara daha fazla yolların 
açılması, çünkü onlardaki enerji, bir şey yap-
ma isteği büyük firmalardan daha fazla, çünkü      


