
pazaryeri sayıları daha 
önemli görünmekte. 
Sanki butik ürün üreti-
mi yerini tasarımı ile 
genel ihtiyaçlara yay-
gın hizmet eden top-
lam hacimden ve bü-
yüme trendinden elde 
edilen verimliliğe 
odaklanmış olarak gö-
rünüyor.  

Bu modelin en büyük 
delili firmaların karlılık 
beyanı öncesi veya 
sonrasında yoğun şe-
kilde ar-ge ve yenilik 
çalışmalarına odaklan-
masında. Devamı yo-
ğun bir büyüme ama 
ürün üzeri karlılıkta 
düşüş, üretim hacmin-
de büyüme ve buna 
bağlı firma gelirlinde 
artış olarak görünmek-
te. 

Sinan Fikret Erk 

İ 
ç piyasada yoğun re-
kabet dediğimizde 
firmaların körü körü-
ne rekabetinden de 

bahsetmekteyiz. Bu reka-
bet her ne kadar belirli şe-
killerde sabitlenmiş olsa da 
uzun vadede firmaların 
agresif pazar harekerleri 
nedeni ile kısa vadeli dav-
ranışlara satış gücünü ve 
üst yönetimi zorlamakta. 
Firmalar için gerçek anlam-
da sorun olarak görülmesi 
gereken bu tutum özellilkle 
ülkemiz gibi gelişmekte 
olan ekonomiler için yerel 
piyasada sorunlar oluştur-
makta. Yenililk üzerinden 
rekabet eden küresel piya-
salarda 2012 yılında yeni-
likçi patent tasarım ve yazı-
lım konusunda yenilikçi 
firma listesine girebilen 
ülkemiz maalesef 2014 (en 
son) yılında ilk 10’da bile 
değil. Türkiye 1965 yılından 
2015 yılına 55 bin pa-
tentten 5 milyon 352 bin 
patente ulaştı.  Bu durum 
Türkiye'yi orta kapasite ile 
yaratım yapan ülkelerin alt 
sıralarına atmış durunda. 
Sanayi-üniversite işbirlikleri 
her ne kadar bu sayıyı ka-
mu desteği ile artırmış ola-
rak görünse de maalesef 

mevcut durum biraz 
farklı. Bizler küresel 
piyasalarda yerel koşul-
lardan çok da farklı şe-
kilde rekabet etme-
mekteyiz. İnşaat en-
düstrisi 2000’li yılların 
ortasından itibaren 
Türk teslim ve vade 
yöntemi ile büyük başa-
rılara ulaşmıştır ancak 
teknolojik ürün, imalat 
ve tüketici ürünleri sek-
törlerinde halen yeni 
rekabet modellerinde 
halen firma karlılığını 
göz önünde bulundur-
maktayız. Dünya üretim 
ve hizmet devleri artık 
hizmet modellerini bu 
yapıdan çıkarmış görü-
nüyor artık büyüme 
hacmine dayalı ve küre-
sel piyasa erişiminden 
faydalanan iş modelleri 
daha esnek ve getirili 
görünmekte. Çeşitli 
elektronik, telekomini-
kasyon, otomotiv, teks-
til devleri ürün başı kar-
lılık ve hisse değeri mo-
delinden çıkmış durum-
dalar. Geneli itibariyle 
firmaların göstergele-
rinde yeni piyasa açı-
lımları, toplam satılan 
ürün ve hükmedilen 
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Liderlik-
Ekonomi & Gelişim 

Liderlikle ilgili:  

 Liderin kalitesi kendisi için 
belirlediği standartlardan 
yansır. Ray Kroc. 

 Patronla lidier arasındaki 
farkı hatırlayın; patron  
“Git!” der, lider ise “ Hadi 
gidelim!” der. E. M. Kelly. 

 İletişim sanatı liderliğin 
dilidir. James Humes. 

 Liderler takipçi yaratmaz, 
daha fazla lider yaratırlar. 
Tom Peters. 

 Başarı mı hiçbir zaman 
hayal etmedim onun için 
çalıştım. Estee Lauder. 
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naşımı Sorunu  
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Çünkü “Google her şeyi 
bilir”.  
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Dünya Tüketim Haritası 



T 
eşkilatlanmış 
piyasaların bir 
türü olan 
menkul kıy-

met borsalarında, yatı-
rımcıların borsada 
doğrudan alım satım 
işlemi yapmasına izin 
verilmemekte, borsa 
işlemlerinin borsa üye-

lik belgesine sahip ve 
borsada alım satım 
işlemi yapılmasına izin 
verilmiş yetkili kurum-
lar tarafından yapılabi-
leceği kabul edilmek-
tedir. Bu tür piyasalar-
da, yatırımcıların alım 
satım işlemlerine zo-
runlu olarak aracı ku-
ruluşların da taraf ol-
ması sağlanmakta ve 

işlemler aracı kuruluş-
ların yürüttüğü aracılık 
faaliyeti çerçevesinde 
gerçekleşmektedir (Dr. 
Nusret Çetin; Menkul 
Kıymetler Borsalarında 
Alım Satıma Aracılık 
Faaliyeti Kapsamında 
Aracı Kurumlarla Yatı-
rımcılar Arasındaki İliş-
kinin Hukuki Niteliği, 
Gazi Üniversitesi Hu-
kuk Fakültesi Dergisi). 

 

Tam bu noktada aracı 
kuruluşlarla yatırımcı-
lar arasında gerçekle-
şen hukuki ilişkiye 
“Sermaye Piyasası 
Araçlarının Alım Satı-
mına İlişkin Aracılık 
Sözleşmesi” adı veril-
mektedir. Bu sözleş-
menin stabil olarak bir 
kanunda açıkça düzen-
lenmemiş olması söz-
leşmenin niteliğinde 
kuşkulara yol açmakta 
ve bir takım hukukçu-
lar tarafından işin ma-
hiyeti öne sürülerek 
“VEKÂLET SÖZLEŞME-
Sİ” olarak kabul edil-
mektedir. Bu kabulün 
en belirgin sonucu za-
manaşımı konusunda 
kendisini göstermekte-
dir. Zira vekalet sözleş-
melerinde zamanaşımı 
5 yıl ile sınırlıdır. 

Hâlbuki ilgili sözleşme-
nin hukuki tanımı ko-
nusunda doktrinde 
birçok tartışma söz 
konusu olup farklı yön-

de baskın bir görüş 
bulunmaktadır. 

 

Prof. Dr. Oğuz Kürşat 
ÜNAL; ilgili sözleşmeyi: 
“Aracı kurumların, ser-
maye piyasası araçları-
nı ihraççılardan veya 
ikincil piyasadan kendi 

nam ve hesaplarına 
satın almaları ve müş-
terilerine kendi nam ve 
hesaplarına satmaları 
halinde, aracı kurum 
bir komisyondan ziya-
de alım satım arasın-
daki fiyat farkından 
yararlanmakta oldu-
ğundan, bu faaliyete 
menkul mal satışına 
ilişkin hükümlerin uy-
gulanması gerektiği” 
şeklinde savunmakta-
dır. 

Bu durumda zamana-
şımı süresinin 10 yıl 
olacağı tartışma konu-
su dışındadır. 

Sermaye Piyasası Araçlarının Alım Satımına İlişkin 
Aracılık Sözleşmesinde Zamanaşımı Sorunu 

Liderlik-Ekonomi 
& Gelişim Bülteni 

Sayfa 2 

Yatırımcıların alım 
satım işlemlerine 

zorunlu olarak aracı 
kuruluşlara ihtiyaç 

duyulmakta 

TCMB  İlk hisselerine bir örnek 



Liderlik-Ekonomi 
& Gelişim 

Prof. Dr. Hamdi YASA-
MAN, Prof. Dr. Ayşe 
Nur BERZEK, Dr. Çağlar 
MANAVGAT ise; söz 
konusu sözleşmeyi dış 
ilişkiyi dolaylı temsil iç 
ilişkiyi ise komisyon 
sözleşmesi olarak ta-
nımlamaktadırlar. Bu 
durumda uygulanması 
gereken kanun hük-
münün, vekâlet sözleş-
mesi olmadığı açıktır! 

 

Prof. Dr. Hamdi YASA-
MAN, Prof. Dr. Ayşe 
Nur BERZEK aracılık 
işlemlerinde TELLALLI-
ĞA ilişkin hükümlerin 
de uygulanmasının 
mümkün olabileceğini 
yazmışlardır ve yine 
vekâlet sözleşmesin-
den ayrı tutmuşlardır.  

 

“Bir başka görüş ise, 
alım satıma aracılık 
faaliyetinin ve sözleş-
mesinin hukuki niteli-
ğini tespit ederken, 
çerçeve sözleşme ve 
buna dayanılarak yapı-
lan bireysel sözleşme-
lerin hukuki nitelikleri-
nin ayrı ayrı tespit edil-
mesi gerektiğini ifade 
etmektedir. Buna gö-
re, çerçeve sözleşme 
bağımsız bir sözleşme 

tipini ifade etmemek-
te, karma bir sözleşme 
veya sui generis söz-
leşme niteliğinde ol-
maktadır (Çetin).” Hal 
böyle olunca tipik bir 
sözleşme olmadığın-
dan yine BK m 125 ge-
nel hükmü uygulana-
cak ve zamanaşımı 10 
yıl olacaktır. Nitekim 
bahse konu sözleşme 
bir atipik sözleşmedir. 

 

Tüm bunlarla birlikte; 
Kanun Koyucu da do-
laylı olarak aracılık faa-
liyetlerinde aracı kuru-
mun sorumluluğunun 
10 yıl olduğunu dile 
getirmiştir: Şöyle ki; 
7/9/2000 tarihli ve 
24163 sayılı Resmi Ga-
zete’de yayımlanan 
“Aracılık Faaliyetleri 
Ve Aracı Kuruluşlara 
İlişkin Esaslar Hakkın-
da Tebliğ” aynen şu 
hükmü barındırmakta-
dır: 

 

“Müşteri hesap numa-
rası - Madde 13/A – 
(Ek: Seri: V, No: 62 sa-
yılı Tebliğ ile) Alım satı-
ma aracılık çerçeve 
sözleşmesi yapılan her 
müşteriye ayrı bir he-
sap numarası verilir. 
Bir müşteriye verilmiş 

olan hesap numarası, 
alım satıma aracılık 
çerçeve sözleşmesinin 
sona erme tarihi üze-
rinden 10 (on) yıl geç-
medikçe bir başka 
müşteriye verilemez.” 

 

Son olarak Yargıtay 
İçtihadı Birleştirme 
Genel Kurulu’nun 
18.01.1939 T, 1938/14 
E ve 1939/27 K sy ilamı 
ile konuya son noktayı 
koymuştur: “Borçlar 
Kanunu’nun 100. 
maddesi veçhile on 
senelik müruruzaman 
tatbiki lazım geldiğine 
18.01.1939 tarihinde 
ittifakla karar verildi.” 

 

 

 

 

Av. Selahattin YAKIN 

Sermaye Piyasası Araçlarının Alım Satımına İlişkin 
Aracılık Sözleşmesinde Zamanaşımı Sorunu Devamı... 

“Bir başka görüş ise, 

alım satıma aracılık 

faaliyetinin ve 

sözleşmesinin hukuki 

niteliğini tespit ederken, 

çerçeve sözleşme ve 

buna dayanılarak 

yapılan bireysel 

sözleşmelerin hukuki 

niteliklerinin ayrı ayrı 

tespit edilmesi 

gerektiğini ifade 

etmektedir. .   

Sayfa 3 

Sayı 6 

Kanun Koyucu da dolaylı olarak 
aracılık faaliyetlerinde aracı kurumun 
sorumluluğunun 10 yıl olduğunu dile 

getirmiştir 



“Yeni nesil 

alışveriş 

alışkanlıkları, 

marka 

tecrübesinde 

yaşanan 

duygulara göre 

belirlenmekte. 

Müşteri kitlenizin 

yaşadığı duyguları 

internete yansıtma 

hızı ise muazzam. 

Kısacası; 

müşterilerinize iyi 

hissettirmek 

oldukça önemli.”   

Sayfa 4 

Liderlik-Ekonomi & 
Gelişim 

Çünkü “Google her şeyi bilir”.  
Sosyal medya kanallarının hızlıca hayatımıza girmesiyle birlikte çoğu alış-
kanlığımız değişti ya da hiç sahip olmadığımız birçok yeni alışkanlık kazan-
dık.  Çoğumuz güne facebook-twitter-instagram-linkedin ile başlıyor, çalışa-
cağı firmayı, alacağı evi-arabayı, çocuğunu hangi okula yazdıracağını kısa-
cası her adımını internetten araştırıp seçiyor. Artık her şeyi internette arıyor 
hale geldik. Çoğu sorunun cevabı küçük bir telefonda, tablette ya da bilgisa-
yarda…  

Soruyoruz çünkü;  Google her şeyi bilir!   

Peki Google’a yazacakları siz belirleseniz nasıl olurdu?  

Oyunun kuralları değişiyor. Marka itibarınızı belirlemek artık sizin eli-

nizde!  

Marka İtibarı üçüncü şahısların bir şirkette verdiği güvenle alakalıdır. Günü-
müz koşullarında İnternette edindiğiniz şöhret oldukça önemli. Anemon ajans 
olarak bizler; hedef kitleye yaratmak istediğiniz algıyı, kurumuzun ya da mar-
kanızın değerlerine uygun olarak dijital dünyaya sunuyoruz. Yani: sizin söyle-
diklerinizi söyleyelim Google yazsın… 

Yeni nesil alışveriş alışkanlıkları, marka tecrübesinde yaşanan duygulara gö-
re belirlenmekte. Müşteri kitlenizin yaşadığı duyguları internete yansıtma hızı 
ise muazzam. Kısacası; müşterilerinize iyi hissettirmek oldukça önem-
li.  Anemon ajans olarak bizler; web tasarım, sosyal medya, dijital pr ve gra-
fik tasarım ekiplerimizle birlikte markanızın dijital dünya ile iletişim kurması 
adına gerekli tüm alt yapıyı oluşturuyoruz. Böylelikle; müşterilerinizle çift ta-
raflı iletişim sağlayıp dijital dünyanın hızına siz de erişeceksiniz.  

Dijital Kurumsallaşma Anketi 

Dijitalleşmeyi bütünüyle kullanabilen firmalar rakiplerine oranla çok daha ba-
şarılı bir performans sergiliyorlar. Yeni nesil ile birlikte dijitalleşmeyi yakala-
yamayan firmalar ise sürekliliğini yitirerek yok olmaya başlıyorlar. Sizin firma-
nız dijitalde kurumsallaşabiliyor mu?     

Sizi tanımlayan web siteniz var mı? 

Evet           Hayır       

Web siteniz SEO (Arama Motory Optimizasyonu) uyumlu mu?  

Evet          Hayır 

Verdiğiniz hizmetlere uygun olarak sosyal medya araçlarından yararlanıyor 
musunuz? 

Evet             Hayır  

Sosyal medya içerikleri verdiğiniz hizmetlere ve sektöre uygun mu sizi yansı-
tıyor mu? 

Evet             Hayır 

Firmanızın gerçekleştirdiği etkinlikleri, başarıları ya da bilgi birikimlerinizi he-
def kitlenize yeni nesil iletişim araçlarıyla aktarabiliyor musunuz? 

Evet       Hayır 

Çağrı Özlü 

Anemon Ajans 

Ajans Başkanı 



Reşatbey Mahallesi 

Fuzuli Caddesi  

Galeria İş Merkezi 

No:80 

Telefon: 0 (322) 456 78 90 

Faks: 0 (322) 456 78 90 

E-posta: 

jciadana@gmail.com 

JCI Türkiye ilk kez 1987’de İstanbul’da Genç Müteşebbisler 
Derneği adı altında kuruluş faaliyetlerine başlanılan Genç 
Liderler ve Girişimciler (JCI) Derneği, resmi yapılanmasını 
1989 tarihinde tamamlayarak Türkiye’de aktif hale gelmiş-
tir. 1996 yılında kurulan  Genç Liderler ve Girişimciler Der-
neği Adana Şubesi yaptığı çalışmalarla Adanalı gençlerin 
Liderlik ve Girişimcilik becerilerini geliştirmeyi hedeflemek-
tedir. Saygı, Enerji ve Heyecanın yarattığı sinerji ile Adana'mız ve ulusumuza li-
derlik ve girişimcilik alanlarında hizmet vermeye çalışmaktadır. 

Genç Liderler ve Girişimciler 
Derneği Adana Şubesi 

facebook.com/jciadana 

www.jciadana.com 

twitter.com/jciadana 

Sinan Fikret Erk 

sinanfikreterk@yahoo.com 
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Hasan Ongun 

hasanong@gmail.com 

Direktör 

Sinan Fikret Erk 

sinanfikreterk@yahoo.com 

Her hakkı saklıdır. Liderlik 

ve Gelişim Bülteni'nde yer 

alan yazı, makalelerin 

elektrik elektronik ortamlar 

dahil olmak üzere çoğaltıl-

ma hakları Adana Genç 

Liderler ve Girişimciler 

Derneği JCI Adana Şube-

sine aittir. Yazılı izin ol-

maksızın hangi dilde ve 

hangi ortamda olursa 

olsun materyalin tamamı-

nın ya da bir bölümünün 

çoğaltılması yasaktır. Bu 

yayın basın meslek ilkele-

rine uymaya söz vermiştir. 

Haziran Ayı Yazarları 

Çağrı Özlü 

cagri@anemonajans.com.tr 

instagram.com/jciadana 

Av. Selahattin Yakın 

sy@yakin.av.tr  

Piyasaizle.com 


