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Deðerli Dostlarým,

Bugün itibariyle yerel zincirlerin geldiði noktayý oldukça sevindirici buluyorum. Uzun 

yýllar daðýnýk bir yapýda faaliyet gösteren yerel zincir markalarý önce organize oldu. 

Ardýndan kurumsallaþma çalýþmalarýna hýz verdi ve artýk uluslararasý markalarla rekabet

edebilir hale geldi. Öyle ki, perakende pazarýnda yerel zincirlerin hâkimiyeti artmaya 

baþladý. Bazý kesimlerde hâkim olan “büyük balýk küçük balýðý yutar” anlayýþý ne yazýk 

ki gerçekleþmedi. Deyim yerindeyse, büyük balýk olarak nitelendirilen uluslararasý 

zincirler, küçük balýk yerel zincirleri yutamadý. 

Yerel Perakende Büyüdü

Yaygýn olan diðer bir görüþ ise, 2011 yýlýnda yerel zincirlerin kan kaybedeceði 

yönündeydi.  Ama sevinerek ifade edebilirim ki, bu durumun tam tersi oldu. 

Araþtýrmalara göre; yerel ve organize perakende uluslararasý firmalardan daha fazla 

büyüdü. Þu anda Ýstanbul ve Ankara baþta olmak üzere Anadolu'nun dört bir yanýnda, 

her mahallede, her sokakta yerel zincir markalarýnýn bayraðý dalgalanýr oldu. Üyemiz 

olan Uyum Gýda, halka arzý gerçekleþtirdi. Bence bu, bir baþarý hikâyesidir. Yerel

zincirlerin baþarý hikâyesidir.

Yerel Zincirler 27-28 Nisan'da Buluþuyor!

TPF olarak bizler de, yerel zincirlerin baþarý hikâyesini siz deðerli sektör 

temsilcilerimizle paylaþmak istiyoruz. Bu yýl üçüncüsünü gerçekleþtireceðimiz “Yerel

Zincirler Buluþuyor” organizasyonumuzda, daha önceki yýllarda olduðu gibi Türkiye'nin 

dört bir yanýndan gelecek olan yerel zincir sahipleri ile üreticilerimizi, tedarikçilerimizi, 

iþ ortaklarýmýzý, perakende sektöründe faaliyet gösteren firmalarýmýzý bir araya 

getireceðiz. Sektörün büyük bir heyecanla beklediði ve farklý iþ kollarýný ayný platformda 

buluþturan bu organizasyonda yeni iþbirliklerine imza atýlacaðýný umuyorum.

27-28 Nisan 2011 tarihinde, Haliç Kongre ve Kültür Merkezi'nde yapýlacak olan “Yerel

Zincirler Buluþuyor” organizasyonumuzda perakende sektöründe faaliyet gösteren tüm 

dostlarýmýzý bekliyoruz.

Saygýlarýmla,
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Yerel Zincirler
Nisan’da Buluþuyor 

TPF Baþkaný Selamet Aygün ve Baþkan 
Yardýmcýsý Turan Özbahçeci, bu yýl 
'Sürdürülebilir Büyüme' temasýyla 
düzenlenecek organizasyonun konferans,
fuar ve yarýþma ayaklarýyla çok daha iddialý 
olacaðýný açýkladý. 

Türkiye Perakendeciler Federasyonu
tarafýndan düzenlenen 'Yerel Zincirler 
Buluþuyor' organizasyonunun üçüncüsü, 
27-28 Nisan 2011 tarihinde, Haliç Kongre
ve Kültür Merkezi'nde yapýlacak. 
Organizasyon öncesinde sektörel basýnla 
bir araya gelen TPF Baþkaný Selamet Aygün
ve Baþkan Yardýmcýsý Turan Özbahçeci, bu 
yýlki organizasyon hakkýnda bilgi verdi.

gerçekleþtiriliyor. Planet Ýstanbul ise, 
konferans partnerliðini üstleniyorKonferans, fuar ve yarýþma ayaklarýyla iki 

gün sürecek organizasyonda yerel 'Yerel Zincirler Buluþuyor' ile Türkiye'ninPERDER üyelerinin kendi aralarýndaki zincirlerle, onlara ürün ve hizmet sunan dört bir yanýndan gelecek olan yerel zinciriliþkilerini güçlendirilmesi ve yeni PERDER markalarýn iliþkilerinin güçlendirilmesi, yerel sahipleri ile yöneticileri, üreticiler,üyelerinin de bu oluþuma dâhil edilmesinin zincirlerin sorunlarýnýn ortaya konmasý ve tedarikçiler, yerel zincirlerin iþ ortaklarý,amaçlandýðýný vurgulayan TPF Baþkaný çözüm önerilerinin geliþtirilmesi perakende sektöründe faaliyet gösterenSelamet Aygün, “Dünya çapýnda ünlü hedefleniyor. Organizasyonun, Anadolu'da firmalar, Anadolu'daki yerel zincirlerinkonuþmacýlar, kendilerini ispat etmiþ 11 bölge derneði PERDER'ler ve temsilcileri ve markalar baþta olmak üzereisimlerin konuk olacaðý konferans birçok federasyonun alt komisyonlarýnýn yoðun dört binin üzerinde katýlýmcýnýn bir arayaaktivite, animasyon ve ünlülere yer verecek.çalýþmalarý ile bu yýl çok daha iddialý olmasý gelmesi öngörülüyor. TPF BaþkanDüzenlenecek oturumlarla, katýlýmcýlara bekleniyor. Yardýmcýsý Turan Özbahçeci ise, dört yýlfarklý açýlýmlar saðlanacak. Fuarda da 
önce gelecekte yerel perakendeAnadolu'nun dört bir yanýnda faaliyet YZB'nin fuar organizasyonu Ýnterteks zincirlerinin kalmayacaðý yönündekigösteren üretici firmalar ürünlerini ve Uluslarasý Fuarcýlýk tarafýndan, içerik öngörüler olduðunu belirterek, “Bugünhizmetlerini tanýtacaklar” dedi.danýþmanlýðý  Zyman Group tarafýndan geldiðimiz noktada 2010 yýlýnda yerel
zincirlerin büyüme oranýnýn yüzde 11,
ulusallarýn ise yüze 6 olduðunu
görüyoruz. 2008-2009'da krizden
sektörün yara almamasýný saðlamanýn
yanýnda güçlenmesini saðladýk. Ýçimizdeki
yerel zincirlerden bazýlarýnýn ulusal hatta
uluslararasý þirket çýkmasýný bekliyoruz'
dedi.

Ýlki 21 Mayýs 2009 tarihinde yapýlan YZB 
konferansýnda ana tema olarak, “Güçbirliði” 
baþlýðýyla birlikte hareket edildiðinde nelerin 
baþarýlabileceði vurgulanmýþtý. 2010'da ise 
“Gücünü Keþfet, Oyunun Kurallarýný Biz 
Yazalým” konsepti ele alýnmýþtý.

Dört binin üzerinde katýlýmcý
bekleniyor

perder

Türkiye Perakendeciler Federasyonu'nun (TPF) geleneksel 'Yerel Zincirler 
Buluþuyor” organizasyonunun üçüncüsü, 27-28 Nisan 2011 tarihinde, Haliç Kongre
ve Kültür Merkezi'nde yapýlacak
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“27 Nisan’da Haliç Kongre
Merkezi’nde buluþuyoruz”

Türkiye'nin yerli ve yerel perakende
markalarý, bu yýl yine iddialý ve renkli
bir organizasyona imza atmaya 
hazýrlanýyor. Öncelikle 
organizasyonun yapýsýyla ilgili sizden 
bilgi almak isteriz…
Türkiye Perakendeciler Federasyonu
tarafýndan düzenlenen 'Yerel Zincirler 
Buluþuyor' organizasyonunun üçüncüsü, 
27-28 Nisan 2011 tarihinde, Haliç Kongre
ve Kültür Merkezi'nde yapýlacak. Konferans, 
fuar ve yarýþma ayaklarýyla iki gün sürecek
organizasyonda yerel zincirlerle, onlara 
ürün ve hizmet sunan markalarýn 
iliþkilerinin güçlendirilmesi, yerel zincirlerin 
sorunlarýnýn ortaya konmasý ve çözüm 
önerilerinin geliþtirilmesi hedefleniyor.

Konferans bölümünde bu yýl neler 
olacak?
Bu yýlýn ana temasý “Sürdürülebilir
Büyüme” þeklinde olacak. Ýlki 21 Mayýs 
2009 tarihinde yapýlan YZB konferansýnda
ana tema olarak, “Güçbirliði” baþlýðýyla 
birlikte hareket edildiðinde nelerin 
baþarýlabileceði vurgulanmýþtý. 2010'da ise 
“Gücünü Keþfet, Oyunun Kurallarýný Biz 
Yazalým” konsepti ele alýnmýþtý. Biz ilk iki yýl 
gücümüzü keþfettiðimizi tüm sektöre
gösterdik. Bu yýl artýk bu gücün daha 
verimli kullanýlmasý ve sürdürülebilir
olmasýyla ilgili konularýmýz olacak. Ýçerikte 
her zamanki gibi hem kendi içimizden 
örnek hikayeler olacak hem de ülkemizin en 
iyi, en baþarýlý profesyonellerinin,
uzmanlarýnýn ve akademisyenlerinin 
sunumlarýný dinleyeceðiz. Ayrýca yurt 
dýþýndan da ufkumuzu açacak, çarpýcý 
isimler getireceðiz.

Çalýþmalar nasýl gidiyor?
Kongre sonrasýnda ilk olarak kendi içimizde 
bir görev daðýlýmý yaptýk. Yönetim kurulu olabilecek kategorilerde komisyonlar komisyon tabi ki “Yerel Zincirler Buluþuyor”
baþkaný, baþkan vekili, baþkan yardýmcýsý oluþturduk. Bu komisyonlar yönetim kurulu komisyonudur. Bu komisyonu, daha önce 
gibi mevcut tüzüðümüzde bulunan üyeleri içerisinden seçildi. Bu komisyonlar, bu organizasyonda görev almýþ tecrübeli 
organlarý seçtik. Ýlk yönetim kurulu kendi konularýnda profesyonellerden yardým kiþilerin yaný sýra yeni yönetim kurulu
toplantýsýnda, meslektaþlarýmýza faydalý alabilecek. Þu anda en aktif çalýþacak üyeleri takviye ederek oluþturduk. “Yerel

perder

Türkiye Perakendeciler Federasyonu Baþkaný Selamet Aygün ile bu yýl 
“Sürdürülebilir Büyüme” ana temasýyla gerçekleþtirilecek “Yerel Zincirler Buluþuyor”
organizasyonunun üçüncüsüyle ilgili sohbet ettik

Selamet Aygün
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Zincirler Buluþuyor” komisyonunda
Ýstanbul'dan Turan Özbahçeci, Mahmut 
Kara, Ýlhan Þimþek, Zeki Paþalý, Ankara'dan 
Mustafa Altunbilekler, Bursa'dan Ýbrahim 
Özhan var. Kongrenin ardýndan hiç vakit 
kaybetmeden fuar þirketleriyle toplantýlar 
yaptýk. Deðerlendirmelerimiz sonrasýnda bu 
iþi en iyi yapabileceðine inandýðýmýz, 
organizasyon anlamýnda büyük tecrübeleri 
olan firmalarla iþbirliði anlaþmalarýný 
imzaladýk. Bu yýl genel kurul olmasýndan 
dolayý geçen seneye göre çalýþmalar daha 
geç baþladý. Ancak komisyonda görev alan 
arkadaþlarýmýz, görevlendirdiðimiz
profesyonel ekip ve bölge derneklerimiz 
olmak üzere þu anda üç koldan çalýþýlýyor.
Bu derece hummalý ve özverili bir çalýþma 
neticesinde çok iyi bir organizasyona imza 
atacaðýmýzdan hiç þüphem yok. 

Fuar bölümüyle ilgili çalýþmalar ne 
yönde ilerliyor?
Fuarda Anadolu'nun dört bir yanýnda gibiyiz. Eskiden iletiþimimiz zayýftý, sadece Yarýþma ve sonrasýnda yarýþma sonuçlarýnýn 
faaliyet gösteren üretici firmalar, ürünlerini ticari birliktelik içinde yürüyorduk. Þimdi açýklandýðý balo gecemiz “Yerel Zincirler 
ve hizmetlerini tanýtacaklar. Bizim Türkiye öyle deðil. Onlarla hem genel hem de Buluþuyor” organizasyonunu taçlandýran 
Perakendeciler Federasyonu olarak burada TPF'ye özel toplantýlarda bir araya diðer iki bölümümüz... Perakendenin Parlak
beðeni toplamýþ güzel bir yaklaþýmýmýz var. geliyoruz, ortak sosyal sorumluluk Fikirleri yarýþmasýna geçtiðimiz yýl katýlan 
Ulusal ölçekte penetrasyonu olan firmalarýn projeleri, eðitim projeleri gerçekleþtiriyoruz. projelerin hepsi birbirinden baþarýlý ve 
yanýnda yerel üreticilere de burada alan Sektörel iletiþim mecralarýnýn da Perder ile hakkýný vererek gerçekleþtirilmiþ iþlerdi. Bu 
veriyoruz. Onlara kendi bölgelerindeki birlikte paralel geliþmesiyle onlar bizi, biz yýl daha da iyilerini göreceðiz. Yarýþmanýn
PERDER'lerin standlarýnda ürünlerini onlarý daha iyi tanýr olduk. Bundan sonrasý ana hatlarýnda bir deðiþiklik olmayacak. 
sergileme fýrsatý yaratýyoruz. Bu sayede için de bu iletiþimin Bazý eksik gördüðümüz yeni 
birçok yerel üreticimiz baþka bölgelere artarak devam etmesini kategoriler ekledik. Yarýþmayla
açýlma þansý yakaladý. Bunu devam diliyoruz. “Yerel ilgili organizasyon ve fuarýn 
ettireceðiz. Fuarla ilgili çalýþmalarýmýz Zincirler Buluþuyor” bu haricinde ayrý bir danýþmanlýk 
fuarcýlýk alanýnda uzman ayrý bir þirket birlikteliklerin içinde firmasýyla çalýþýyoruz. Balo 
tarafýndan yürütülüyor. Her iþi kendi bizim açýmýzdan en yemeðimizde hem 
uzmanýna verdik. Þu ana kadar bana gelen deðerli olaný. ödüllerimizi vereceðiz hem de 
ölçümlerden müthiþ bir ilgi olduðunu organizasyon
görüyorum. Bizim için firmalarýmýzýn orada katýlýmcýlarýmýzla akþam Yarýþma bölümüyle 
bizimle birlikte bulunmasý önemli. Biz yemeðinde yine birlikte ilgili neler söylemek 
tedarikçilerimizle bir elmanýn iki yarýsý olacaðýz.istersiniz?

perder



haberler

10 Ocak - Þubat

FAYDA A.Þ. Ortaklarý 
Yalova Kampý’nda
bir araya geldi

Katýlýmýn yoðun olduðu, Fayda A.Þ. Fayda A.Þ. Yönetim Kurulu Baþkaný Turan Þirket maliyetlerinin ve mali stratejilerinin 
tarafýndan organize edilen iki günlük Özbahçeci'nin sunumu ile baþlayan de paylaþýldýðý bölümlerde, yeni fayda.net 
programda, Fayda A.Þ. projesinin toplantý, ortaklarýn söz almalarý ve Fayda gibi online projelerin tanýtýmý yapýldý. Son 
kuruluþundan bu yana gösterilen A.Þ.'nin dününü, bugününü ve yarýnýný olarak Fayda A.Þ. ürünleri alan firmalarýn 
faaliyetler, oluþturulan projeler ve 2011 deðerlendirmeleriyle sürdü. yararlanabileceði Umre Kampanyasý
yýlýna iliþkin hedefler paylaþýldý. duyurusu yapýldý. 

Toplantýlar boyunca, Fayda projesinin
Yalova'nin Termal ilçesinde bulunan beþ baþlangýçtaki kurgusu ve yaþananlar Sadece Fayda A.Þ. ortaklarýnýn katýlabildiði 
yýldýzlý Termalium Wellness Park Hotel'de irdelenirken, mevcut markalarýn (Neffis ve üçüncü kiþi ve kuruluþlara kapalý olan 
yapýlan organizasyonun birinci gününde, Saff) konumlarý ve tescilleri alýnan diðer kampta, müþterek bazý iç kararlar alýnýrken,
Fayda A.Þ. ve Ortaklarýn Durum Analizi, markalarýn bilgileri aktarýldý. Sektörel 2011 yýlý hedefleri ve aksiyonlarý 
Yeni Projeler ve Ek Gündemler baþlýklý iki deðiþimlerin etkisiyle, deðiþen ortaklýk konusunda ortak görüþler aktarýldý ve 3 ay 
oturum gerçekleþti. Üçüncü oturumda ise bilgileri ve ortaklýk istikrarýnýn konu olduðu sonra tekrar buluþma kararý alýndý. 
ortaklarýn görüþ ve önerileri alýndý. bölümde ise ortaklýk analizleri paylaþýldý, 

lojistik ve ithalat&ihracat 
Organizasyonunun ikinci gününde gibi yeni projeler
kahvaltýdan sonra baþlayan görüþmeler, tanýtýldý.
2011 Yýlý Fayda Planlamasý ve Görüþlerin 
Deðerlendirilmesi baþlýklý oturum ile Ödeme sistemlerinde
sonuçlandý. Perakende sektörüne önemli bir getirilen kolaylýklardan
adým olarak kaydedilen anonim þirketin, birisi olarak kredi kartý ile
projeleriyle ile ortaklarýna kattýðý katma satýþlarýn baþlayacaðýnýn
deðer belirginleþirken, günümüzde yerel ve açýklandýðý oturumlarda,
sektörel birleþimin ne kadar önemli yeni et projesi ile ilgili de
olduðunun altý çizildi. bilgi verildi.

perder

Yerli perakendenin birleþim projesi olarak yapýlanan ve 70'in üzerinde ortaðý bulunan 
Fayda A.Þ., 29 - 30 Ocak 2011 tarihleri arasýnda 2 gün süren termal kampýyla, 
ortaklarýný Yalova Termalium Wellness Park Hotel'de aðýrladý





haberler
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Ýstanbul PERDER
Söyleþileri’nin
6’ncýsý gerçekleþtirildi 

Ýstanbul PERDER üyeleri Taksim The dinleyerek mesleðin detay unsurlarý Baþkaný Levent Nart, “Belli büyüklüðe 
Marmara Otel'de bir araya gelerek hakkýnda üyelerin kendini geliþtirmesi ulaþtýðýnýzda mutlaka profesyonellerle
perakende sektöründe risklerin yönetimi olduðunu vurguladý. çalýþýn” dedi. Nart brokerlik sistemiyle ilgili 
konusu üzerinde konuþtu. Konferans þunlarý söyledi:
Ýstanbul PERDER Baþkaný Reþat Narman'ýn Toplantýda konuþma yapan Türkiye “Broker firmasýnýn amacý sizin sigorta 
konuþmasýyla baþladý. Narman yaptýðý Perakendeciler Federasyonu Baþkaný þirketiyle en iyi sözleþmeyi imzalamanýzý 
konuþmada sektör olarak 2010 yýlýnýn çok Selamet Aygün ise “Sektörle ilgili bütün saðlamaktýr. Sigorta poliçelerinde birçok 
iyi geçtiðini 2011 yýlýnda da ayný verimi bilgileri öðrenmek bize farz. Yaptýðýmýz iþin ayrýntý bulunuyor. Bu ayrýntýlar eðer dikkat 
almayý hedeflediklerini söyledi. bütün inceliklerini bilmeliyiz. Ýstanbul edilmezse daha sonra firmalarýn talepleri 

PERDER'in 3 ayda bir düzenlediði olduðunda sýkýntý yaratýyor. Ýyi bir broker
Narman ayrýca, GSM operatörü Avea ve bilgilendirme toplantýlarýný bu bakýmdan firmasýyla çalýþmak, perakendecilik gibi 
Shell benzin istasyonlarýyla bir anlaþma çok önemsiyorum. Türkiye Perakendeciler zaten detaylarla uðraþan bir kurumun
gerçekleþtireceklerini, bu anlaþmalarla Federasyonu üyeleri birçok konuda mutlaka yapmasý gereken bir iþlemdir”
büyük tasarruflar gerçekleþtirilebileceðini kendilerini geliþtirdiler ve geliþtirmeye 
belirtti. Geçen yýl elektrik idaresi ile devam ediyorlar. Maliyetlerimizi iyi Sigorta sisteminin iþleyiþi ve 
yaptýklarý anlaþmayla PERDER üyelerinin yönetmeyi öðrendik. Bugün bu toplantý perakendecilikte sigorta kapsamýna 
önemli miktarda tasarruf saðladýklarýný sonucunda sigorta ve risk yönetimi alýnabilecek risklerle ilgili sunu ise Eureko
belirten Narman, sigortacýlýk konusunda konusunda önemli bilgiler edineceðimizi Sigorta Genel Müdür Yardýmcýsý Ýsmet 
da üyelerin öðrenmesi gereken birçok düþünüyorum” dedi. Güngör gerçekleþtirdi.  Karþýlýklý plaketlerin
ayrýntý olduðunu hatýrlattý. Raþat Narman, verildiði gece, soru cevap bölümünden 
Ýstanbul Perder Söyleþileri'nin amacýnýn Konferansta söz alan Nart Sigorta ve sonra davetlilere verilen yemekle son 
kendi alanlarýnda uzman isimleri Reasürans Brokerliði A.Þ Yönetim Kurulu buldu.

perder

Ýstanbul PERDER Söyleþileri'nin 6'ncýsý Taksim The Marmara Oteli'nde gerçekleþti. 
Nart Managing Risk ve Eureko Sigorta iþ birliði ile gerçekleþtirilen konferansta
perakende sektöründe risklerin yönetimi konuþuldu



haberler

Fayda A.Þ., Private Label 
Ýstanbul Fuarý’nda olacak

Bu yýl 10-12 Mart 2011 tarihleri arasýnda Bulgaristan, Çek Cumhuriyeti, 
CNR Expo Ýstanbul'da düzenlenecek Private Danimarka,  Fransa, Hindistan, 
Label Ýstanbul'da yüzde 30 büyüme Ýtalya, Ýngiltere, Makedonya,
hedefleniyor.   2011 yýlýnda da geçtiðimiz Malezya, Mýsýr, Nijerya, Polonya,
yýl olduðu gibi “Özel Markalý Ürünler ve Tunus, Ukrayna ve Yunanistan'ýn da 
Market Markalarý Fuarý” ile FMCG “Hýzlý aralarýnda bulunduðu çok sayýda 
Tüketim Ürünleri Fuarý” eþ zamanlý ülkeden satýn alma yetkilisi geliyor.
gerçekleþtiriliyor. Ayrýca bu yýl KOSGEB,

önemli bir geri dönüþ almaya baþladýk. Private Label Ýstanbul katýlýmcýlarýna yüzde 
Sonrasýnda Fayda A.Þ.'nin de fuara 50 oranýnda geri ödemesiz destek saðlýyor.
katýlmasý bizi çok mutlu etti ve fuarý çok 
güçlendirdi. Fuarýmýzýn bu yol çok baþarýlý Fuarýn yurtdýþý ziyaretçi çalýþmalarý 
ve katýlýmcý firmalarý memnun edecek kapsamýnda Almanya, ABD, Arnavutluk, “Bu yýl KOSGEB ile gerçekleþtirdiðimiz
þekilde geçeceðine inanýyoruz”.Belçika, Birleþik Arap Emirlikleri, iþbirliðini duyurmamýzýn ardýndan çok 

Konuyla ilgili Sine Fuarcýlýk
A.Þ. Genel Müdür Yardýmcýsý
Fatih Bakar þunlarý aktardý:

perder

Yeþilköy CNR Expo'da FMCG Hýzlý Tüketim Ürünleri Fuarý ile eþ zamanlý þekilde 
10-12 Mart tarihleri arasýnda gerçekleþtirilecek Private Label Ýstanbul Fuarý'na Fayda
A.Þ. standýyla katýlacak

PERDER Ýstanbul’dan
‘Perakendecilikte ÝK’ Semineri

Derin Eðitim ve Ýnsan Kaynaklarý Katýlýmda bulunan firmalarýn insan eleman çalýþtýrmanýn kurum ve çalýþanlar 
Danýþmanlýk Þirketi eðitimcilerinden Özlen kaynaklarýnýn perakende sektöründeki açýsýndan önemi vurgulandý. Gün boyunca 
Doðan tarafýndan gerçekleþtirilen gerekliliði konusunda bilgiler aktarýldý. özellikle çalýþanlarýn geliþimiyle aidiyet 
“Perakendecilikte Ýnsan Kaynaklarýnýn Toplantýda perakende sektörünün yoðun iþ duygusunun yaratýlmasýnýn  firmalarýn 
Önemi'' baþlýklý seminere Ýstanbul PERDER temposunda en deðerli unsurun ''insan'' kalýcýlýðý ve kurumsal kimliði açýsýndan 
üyelerinden yoðun bir katýlým gerçekleþti. olduðundan yola çýkarak, uzun süreli önemi üzerine vurgu yapýldý. 

Toplantýnýn içeriðinde çalýþanlarýn ve 
iþverenlerin beklentilerinin örtüþmesi için 
ÝK nýn aldýðý görev ve sorumluluklar 
hakkýnda fonksiyonel bazda ; iþe alým ve 
yerleþtirme, personel özlük, insan 
kaynaklarý planlama, eðitim ve geliþim, 
endüstriyel iliþkiler konularýnda ayrýntýlý 
bilgiler paylaþýldý.

Ýnsan kaynaklarý departmaný yöneticileri 
için toplantýda çalýþanýn memnuniyetinin 
arttýrýlmasý ve kariyer fýrsatlarýnýn 
sunulmasýna dair sektörel anlamda örnekler 
ve tavsiyelerde bulunuldu.

PERDER Ýstanbul bünyesindeki üst düzey yöneticiler ve Ýnsan Kaynaklarý
departmanlarý yöneticileri, Derin Eðitim ve Ýnsan Kaynaklarý Danýþmanlýk Þirketi'nin
gerçekleþtirdiði seminerde bir araya geldi
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Bursa PERDER üyeleri, çalýþanlarýna yönelik eðitim çalýþmalarý için bir araya geldi

haberler
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Bursa PERDER’den
eðitime tam destek
Bursa PERDER üyeleri, Güç yatýrýmlarýný yaparken eðitim 
Plastik sponsorluðunda konusuna gereken hassasiyeti 
düzenlenen yemekte bir araya gösterememektedir. Bugün 
geldi. Yemeðe Bursa PERDER Ýstanbul'da çoðu þirketin
Baþkaný Doðan Seyhan, bünyesinde eðitim sýnýflarý yer 
Yönetim Kurulu üyeleri, TPF almaktadýr. 3 yýl önce biz bu iþe 
Eðitim Danýþmaný Ekber Iþýk ve baþlarken Devletin sunmuþ olduðu 
Güç Plastik Genel Müdürü Fatih mesleki eðitim kanununu esas 
Azak katýldý. alarak bu iþe baþladýk. Fakat bugün 

biz bu eðitim sýnýflarýný 
Bursa PERDER Baþkaný Doðan iþletmelerimizde tam anlamýyla bir 
Seyhan “Meslek içi eðitim eðitim sýnýfýna dönüþtürdük. Bu 
konusunda kendi þirketimde sýnýflarda iki boyutlu bir eðitim 
çalýþmalarý baþlatacaðým. alýyoruz. Birincisi devletin sunmuþ 
Üyelerimizin de eðitimli olduðu olanaklar çerçevesinde 
personel istihdamýna gereken Milli Eðitim Bakanlýðý ile ortaklaþa eðitim seferberliðine Bursa PERDER'in de 
hassasiyeti göstereceðine inancým tamdýr. yürütülen Çýraklýk Eðitimi, ikincisi ise; gereken önemi göstereceðine eminim. 
Bursa her konuda olduðu gibi, eðitim Meslek içi eðitim adý altýnda yapmýþ Türkiye genelinde yapmýþ olduðumuz 
konusunda da pilot bölgedir. Bursa'mýzýn olduðumuz eðitimlerdir. Artýk iþletmeler bir çalýþmalar sonucunda özellikle Ýstanbul'u 
eðitimli personel konusunda da adýný üst eðitim bütçesi ayýrýyorlar ve kendi içlerinde bu iþin mutfaðý olarak kabul ediyorum. 
sýralara taþýyacaðýna eminim.“ diye eðitim süreçlerini hazýrlýyorlar. Daha önce Yapmýþ olduðumuz çalýþmalarý Ýstanbul 
konuþtu. de bahsettiðim gibi Bursa Perder yönetim üzerinden tüm Türkiye geneline 

kurulu ve üyelerinin de eðitim konusunaaktarýyoruz. Eðitim beþikten mezara süren
TPF Eðitim Danýþmaný Ekber Iþýk, “Ülke gereken hassasiyeti göstereceðine inancým bir yolculuktur. Eðitimin yaþý yoktur deriz, 
genelinde eðitimli personel sorunu sürekli tamdýr.” þeklinde konuþtu. Toplantý Güç bu hepimizin bildiði genel bir kuraldýr.
karþýmýza çýkmýþtýr. Bu nedenle PERDER Plastik Genel Müdürü Fatih Azak'ýn poþet Ýþlemelerimizi; kasiyerimize, reyoncumuza,
olarak eðitim konusu her zaman ilk sýrada kullanýmý ile ilgili yapmýþ olduðu ortacýmýza ve þarküteri personelimize 
yer almýþtýr. Tüm Türkiye'ye yayýlan bu açýklamalardan sonra sona erdi.emanet ederiz. Ancak; iþletmeler 

perder
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Ardaþ’ta yeniden yapýlanma

Ardaþ 2011 yatýrýmlarýna hýzlý baþladý. Daha önce yine 
ortaklý bir þekilde bünyesinde bulunan Arma Discount 
marketlerin tüm hisselerini satýn alarak 10 Arma 
maðazasýný Ardaþ Ekspres tabelasý altýnda grup 
bünyesine kazandýrdý.  Ardaþ ilk etapta Arma'dan 
dönüþümü tamamlanan 4 Ardaþ Ekspres maðazasýnýn 
kapýlarýný açarak tüketici ile yeni kimliðinde 
buluþturdu. 2010 yýlýný 32 þube ile kapatan Ardaþ,
Arma marketlerin tamamýný Ardaþ Ekspres olarak 
bünyesine katarak þube sayýsýný 42 ye yükseltti. 

"Arma tabelasýyla faaliyet gösteren discount 
zincirimizde çok ortaklý bir yapýlanma içersindeydik. 
Kýsa bir süre önce oradaki hisselerin tamamýný aldýk ve 
Arma'nýn yüzde yüz sahibi olduk. Bu operasyondan 
sonra bölgedeki tüketici yapýsýný da inceleyerek bir 
karar aldýk. Buna göre Arma tabelasýyla discount 
konseptinde devam etmemenin doðru olduðunu 
gördük. Artýk bu maðazalarýmýzýn ismi Ardaþ Ekspres
olacak. Geçtiðimiz günlerde yenilenen konseptiyle 4 
Ardaþ Ekspres maðazasýný tüketicilerle buluþturacaðýz. 
Diðerlerini de kýsa bir süre içerisinde yeni konsepti ve 
ismiyle yeniden açacaðýz.”

Konuyla ilgili Argrup CEO'su Turan
Özbahçeci þu bilgileri aktardý:

perder

Argrup, Arma Discount marketlerin tüm hisselerini satýn alarak 10 Arma maðazasýný 
Ardaþ Ekspres tabelasý altýnda grup bünyesine kazandýrdý

Bizim Toptan, halka açýlýyor

Bizim Toptan'da talep toplama süreci Golden Horn Investments ve Taner halka arzý için talep toplamaya çýkan Bizim 
tamamlandý. Ortaklarýndan Yýldýz Holding, Karamollaoðlu’na ait  % 35'lik payýnýn Toptan,  gelen yüksek talebin ardýndan

yüzde 5'lik ek satýþ hakkýný da kullandý.
Böylece Bizim Toptan'ýn sermayesinin 
%40'ý olan 16.000.000 TL nominal 
deðerli paylar, halka arz edilmiþ oldu. 

Halka arz fiyat aralýðý 22,50 TL - 30,00 
TL olarak belirlenen Bizim Toptan'da
gerçekleþtirilen talep toplama 
sonucunda 1,00 TL nominal deðerli her 
bir hissenin halka arz fiyatý 25,00 TL 
olarak belirlendi. Bu halka arz fiyatýyla, 
Bizim Toptan'ýn piyasa deðeri 1 milyar 
TL, halka arz büyüklüðü ise 400 milyon 
TL oldu. 

Yýldýz Holding þirketlerinden Bizim Toptan'ýn halka arzýnda talep toplama süreci 
tamamlandý
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Makro Market Ýstanbul’da

Ýstanbul Makro Market ile tanýþtý... Avrupa Genel Müdür Yardýmcýsý Mustafa Songör Ýstanbul'a adým atýyoruz. Bu maðazalarýn 
Yakasý'nda 7 ve Anadolu yakasýnda 1 adet þunlarý aktardý: yapýlanma iþlemlerini tamamladýktan sonra, 
olmak üzere toplam 8 maðaza "Mustafa Karadað'a ait olan Karadað yýl sonuna kadar Ýstanbul'da yeni yatýrýmlar 
önümüzdeki günlerde Makro Market maðazalarýnýn 8 tanesini satýn alma yoluyla gerçekleþtirmeyi düþünüyoruz. Bu 
markasýyla hizmet vermeye baþlayacak. Makro Market bünyesine dahil ettik. yatýrýmlar yine satýnalma yoluyla olabilir,
Konuyla ilgili açýklama yapan Makro Market Toplam 8 bin metrekarelik bir alan ile þartlara göre karar vereceðiz".

perder

Makro Market, Mustafa Karadað'a ait olan Karadað Hipermarketleri'ni bünyesine 
katarak Ýstanbul'a ilk adýmýný attý

Rammar’dan büyüme hamlesi

Bu satýnalma sonrasýnda Rammar'ýn 39 dönemde, hedefimiz doðrultusunda görüþtüðümüzde uygun þartlar olursa,
olan maðaza sayýsý 48'e yükseldi. Fon satýnalma yapabilmek için bir süredir bizim Perder üyesi yerli bir marka
Gýda'nýn Yakacýk, Ümraniye, Pendik, arayýþ içersindeydik. Fon Gýda'nýn olmamýzdan dolayý teklifi
Maltepe, Kadýköy ilçelerinde olmak üzere 8 maðazalarýnýn lokasyonlarý, konsepti, deðerlendirebileceklerini söylediler.
maðazasý Ýstanbul Anadolu Yakasý'nda metrekareleri bizim yapýmýza çok uygun Sonuçta anlaþma saðlandý. Her iki kuruluþ
bulunuyor. Bir maðazasý ise Baðcýlar düþtü. Fon Gýda yetkilileri ile için de hayýrlý olmasýný diliyoruz.”
ilçesinde olmak üzere Ýstanbul Avrupa 
Yakasý'nda...

"Ýstanbul Avrupa Yakasý'nda güçlü bir
maðaza daðýlýmýmýz var. Bunu son
dönemde Trakya yatýrýmlarýmýzla
pekiþtirdik ve Ýstanbul'un batýsýnda
yaygýnlýðýmýzý artýrdýk. Anadolu Yakasý ve
Gebze bölgesine doðru da maðazalaþmak
hedefindeyiz. Aslýnda biz Anadolu
Yakasý'nda 15 senedir varýz ancak biraz
daha yaygýnlaþmak istiyorduk. Ýyi
lokasyon bulmanýn çok zor olduðu bu

Konuyla ilgili  bilgi veren
Rammar Yönetim Kurulu
Baþkaný Mahmut Karadað
þunlarý söyledi:

Marmara Bölgesi'nin önde gelen yerli perakende markalarýndan Rammar, önemli bir 
satýnalmaya imza atarak Fon Gýda'nýn 9 maðazasýný bünyesine kattý
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Fayda A.Þ, perakendecileri
Umre’ye götürecek

Fayda, ortaklarýný ve kendisinden ürün alan tüm yerel perakendecileri, Þubat  MartNisan 
2011 döneminde yapacaklarý ürün alýmlarýyla, Umre Ziyareti'nde buluþturacak.

Fayda'dan ürün alarak; hem yerli perakendeyi hem de tüketicilerin bütçesini koruyan
perakendeciler, Neffis ve Saff markalý ürünlerle satýþ rakamlarýný arttýrýrken, bu önemli 
ziyareti de gerçekleþtirmiþ olacaklar. Konuklar, Mayýs ayýnýn ilk haftasýndan baþlayarak 7 
gece 8 gün sürecek olan Umre Ziyareti boyunca Mekke ve Medine Hilton Otel'de 
dinlenebilecekler.

Katýlýmýn ve talebin yüksek olduðu kampanya ile sektör yine Fayda'da buluþmuþ olacak.
Sýkça düzenlenen bu Fayda Buluþmalarý sektörün odaðý haline gelirken, sektör 
üyelerinin dostlukla ticaret yapmalarýný ve ulusal düzeyde güçlü bir bütünlük haline 
gelmelerini saðlýyor.

Bu buluþmada yerini almak isteyen perakendeciler, ayrýntýlý bilgi için  0212 599 5100 
numaralý telefonu arayabilirler.

perder

Yerel perakendenin gücünü ve birleþim ihtiyacýný baþarýyla temsil eden Fayda, bu kez
de perakendecileri Umre'ye götürüyor 

Ege PERDER üyeleri eðitimde…

Ege PERDER üyeleri ve üst düzey yönetim kadrolarýnýn
katýlýmýyla gerçekleþen eðitimde, takým çalýþmasý ve takým 
yönetimi ile ilgili bilgi ve tecrübeler paylaþýldý. CocaCola 
Eðitim Müdürü Sedat Gülerman ve Eðitim Uzmaný Salih 
Kayhan tarafýndan verilen eðitime katýlým yoðundu. 
Takým Nedir, Türk Kültüründe Takým Çalýþmasý, Takým
Olabilmek Ýçin Gerekenler, Neden Takým Çalýþmasý, Takým
Oluþum Basamaklarý, Verimli Takýmlar, Takým Oluþumunu 
Engelleyen Davranýþlar baþlýklý konular hakkýnda katýlýmcýlar 
bilgilendirildi.
Eðitim seminerlerinin ikincisi 10 Mart 2011 tarihinde Ýzmir'de, 
tekrarý 7 Nisan 2011 tarihinde Denizli'de gerçekleþtirilecek. 

Ege PERDER ve CocaCola'nýn ortaklaþa düzenlediði eðitim seminerlerinin ilki 10 
Þubat 2011 tarihinde Ýzmir Hilton Oteli'nde gerçekleþtirildi
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Ege PERDER Üyeleri Aytaþ’ta

89 yýllýk satýþ ve daðýtým tecrübesine sahip olan Aytaþ
A.Þ, Ýzmir merkezli olup, sektörüne ilkleri armaðan etmiþ 
bir kuruluþtur. 1966 yýlýnda distribütörlük iþinde ilk 
bilgisayarý kullanmýþ ve 1968 tarihinde deposunda ilk 
paletize raflý sisteme geçiþi gerçekleþtirmiþtir. Aytaþ,
Ýzmir Buca Kaynaklar ve Denizli'de kurulu iki depo ile 
disribütörlük iþi ve yine Ýzmir Çiðli'de kurulu depo ile de 
distribütörlük ve lojistik iþini yürütmektedir.

Ýzmir, Aydýn, Manisa, Uþak, Denizli, Muðla bölgelerinde 
satýþ ve daðýtým yapmaktadýr.Ditrübütörlük bölgelerinde 
perakende ve ev dýþý tüketim (toplu tüketim) olarak iki 
ana alanda hizmet veriyor. Perakende satýþ kanalýnda 
büyük yerel market zincirleri, marketler, bakkallar, büfeler,
akaryakýt istasyonlarý ve kantinlere  hizmet götürüyor.

perder

Ege PERDER üyeleri, Aytaþ
A.Þ.'nin yeni hizmete giren Buca 
Kaynaklar'daki idari binasý ve 
daðýtým merkezini ziyaret ettiler

Düzgün Market’ten Erzurum’a katký

Kentin geliþimine destek veren Düzgün Avea, THY, Spor Toto, Milli Piyango, PTT, zincirinin sahibi Ýskender Düzgün, þöyle 
Market, Universiade 2011  Kýþ Oyunlarý'nýn Valilik, Ziraat Bankasý gibi kamu ve kamu konuþtu: "Oyunlara sponsor olmak için
TV yayýn sponsorluðunu üstlenirken; ortaklý þirketler üstlendi. Organizasyon, özel sektörden ilgi gösterilmediði doðru.
Doyum ise resmi içecek sponsorluðunu büyük özel þirketlerin yerine yerel firmalarýn Bir Erzurumlu olarak bu konuyu 
yapýyor. Erzurum'un yýllardýr beklediði sponsorluðunda yürüyor. sahiplendik ve televizyonlardaki yayýnlara 
Universiade- Erzurum 2011 Dünya sponsor olduk. Bundan sonra bu kent Kýþ 
Üniversiteler Kýþ Oyunlarý'nýn altýn ve 80 ülkede izlenen oyunlarýn resmi yayýn Olimpiyatlarý'ný üstlenecek. Biz taþýn altýna
gümüþ sponsorluklarýný Türk Telekom, sponsorluðunu üstlenen Düzgün marketler elimizi koyduk.”

Erzurum'da gerçekleþtirilen Universiade 2011 oyunlarý için özel sektörden sponsorluk 
desteði veren üç firmadan biri Düzgün Market oldu
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Sur Belediyesi, Güneydoðu PERDER 
ile iþbirliði istedi

Ziyaret kapsamýnda, güneydoðu PERDER'in þimdiye 
kadar yapmýþ olduðu çalýþmalar hakkýnda bilgi 
verildi.  Bölgede bulunan PERDER üyesi yerel
zincirlere  fazla destek verilmesi dile 
getirildiDemirbaþ, güneydoðu PERDER ile birtakým 
çalýþmalar gerçekleþtirmek istediklerini söyledi.
Demirbaþ söz konusu çalýþmalarý þöyle sýraladý:
- Sur içinde bulunan tarihi bir binanýn onarýlýp, 
misafirhane olarak kullanýlmasý.
- Sur içinde oturan yoksul aileler için kurulacak
kooperatifle birlikte tandýr ekmeði üretilip,
ekmeklerin market raflarýnda satýlmasý.
- Sur içine bulunan evlerin bodrum katlarýnda 
mantar üretilip, bu mantarlarýn marketlerde
satýlmasý.
 PERDER üyeleri de, standartlara uygun olmasý 
halinde yerel ürünleri satacaklarýný ve üreticilere
destek vereceklerini bildirdiler.

perder

Diyarbakýr Sur Belediye Baþkaný Abdullah Demirbaþ, baþkan yardýmcýlarý ve meclis 
üyeleri ile birlikte 11 Ocak 2011 tarihinde, Güneydoðu PERDER yeni yönetimini 
ziyaret etti

Güneydoðu PERDER
yerel ürünleri destekliyor 

Bölgede 21 markasý 37 þubesiyle 600'e yakýn kiþiye istihdam 
saðlayan Güneydoðu   Perakendeciler Derneði 2011 yýlýný 
yereli anlatma yýlý olarak belirledi. Geçtiðimiz yýl kasým ayýnda 
yeni yönetimini belirleyen Güneydoðu Perder'in yönetim 
kurulu üyeleri Derviþ Sevgi ve Ramazan Turmak ile ziyaret
eden Yönetim Kurulu Baþkaný Sait Karaaslan yerel marketler
avantajlarý konusunda daha sýký çalýþma içerisine gireceklerini
belirtti. Genel Kurulun ardýndan eksikleri konusunda çalýþma 
yaptýklarýný ifade eden Karaaslan, ''Þimdi yerel marketlerimizi
zincir marketlere karþý nasýl koruyabiliriz ve avatajlarýmýzý 
nasýl anlatabiliriz'' konusunda ve tüketicileri yerel ürünlere
yönlendirmek için tanýtým çalýþmalarýmýz olacak. 2011 yýlýný 
yerel ürünlere yönlendirmek için tanýtým yýlý yapacaðýz. 
Ayrýca marketlerimizde tek tip müzik tek tip kýyafet 
uygulamalarýna geçireceðiz. Öncelikli olarak tüketiciyi yerel
marketten alýþveriþten sonra parasýnýn nereye gittiðini, zincir 
ulusal marketlerden alýþveriþten sonra parasýnýn nereye
gittiðini anlatmaya çalýþacaðýz'' diye konuþtu

Bölgede 21 markasý 37 þubesiyle 600'e yakýn kiþiye istihdam saðlayan Güneydoðu 
Perakendeciler Derneði 2011 yýlýný yereli anlatma yýlý olarak belirledi 
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haberler

Onur Group 2010’u deðerlendirdi

Onur Group, 2010 yýlý faaliyetlerinin genel deðerlendirilmesi ve 2011 yýlýný 
hedeflerinin ele alýnarak irdelendiði toplantýyý Kartepe Green Park Otel'inde 
gerçekleþtirdi.  Toplantýya yaklaþýk 80 kiþilik Onur Group üst düzey yöneticisi 
iþtirak etti. Açýlýþ konuþmasýný yapan Özen Þirketler Grubu Yönetim Kurulu
Baþkaný Ekrem Özen;  “ Özen Þirketler Grubu olarak 100 maðazayý aþmanýn 
gururu ve mutluluðunu yaþýyoruz. Durmadan, yorulmadan yola devam 
ediyoruz. 15 yýlda geldiðimiz noktada, hepimizin emeði, azmi, özverisi ve 
gayreti yatmaktadýr.” dedi. 

Ardýndan söz alan Onur Group Genel Müdürü Cemal Özen ise bu tür büyük 
baþarýlarýn bir ekip çalýþmasý ve takým ruhu sayesinde olacaðýný belirterek 
Onur Ailesi'nin bu denli büyük ve dinamik bir takým olmasýndan dolayý tüm
ekip üyelerine teþekkür etti.

perder

Onur Group, düzenlediði 2010 yýl sonu 
deðerlendirme ve 2011 yýlý hedefleri projeleri 
toplantýsýný ” Kartepe'de gerçekleþtirdi

Uyum Ailesi buluþtu

sorumluluklarýmýz var. 2011 
yýlýnda yüzde 100 büyümeyi 
hedefliyoruz. Daha çok 
çalýþacaðýz ve baþarýya ortak 
olacaðýz. Bugüne kadar 
UYUM'a emeði geçen herkese
teþekkür ediyorum. Bu 
kalabalýk UYUM ailesi bizleri 
gururlandýrýyor. Ortada bir 
baþarý varsa bunda en büyük 
pay çalýþanlarýmýzdýr.
Müþterilerimizden güler 
yüzünüzü, hoþ görünüzü eksik 
etmeyin. Müþteriyi mutlu 
göndermek, hepimizi 
gururlandýracaktýr” dedi.

Daha sonra söz alan Yönetim 
Uyum, 19-20 Ocak tarihleri arasýnda 1200 Kurulu Baþkan Yardýmcýsý Ali ulaþtý. Açýlýþta konuþma yapan Yönetim 
çalýþanýna Ýstanbul WOW Otel'de Akyüz ise 2010 yýlýný 200 milyon TL'lik ciroKurulu Baþkaný Ýskender Keleþ, “2010 yýlýný 
motivasyon gecesi düzenledi. 1200 kiþilik ile kapattýklarýný, hedeflerini çok baþarýlý þekilde tamamladýk. Halka arz
personelini, 2 gün arayla otelde toplayan gerçekleþtirdiklerini söyledi. Akyüz,sürecimiz istediðimiz gibi gerçekleþti. 
UYUM, 10. yýlýný dolduran çalýþanlarýný da “Maðaza sayýmýzý 2011 yýlýnda ikiye UYUM, ÝMKB'de iþlem gören 5 organize
unutmadý, onlarý þiltle ödüllendirdi. katlayacaðýz. 33 maðazadan 66 maðazaya perakendeciden biri oldu. Patronlarýmýz

çýkacaðýz ve 2000 personele ulaþmayý olarak kabul ettiðimiz müþterilerimize ve 
13 yýl önce yola çýkan UYUM, bu süreç hedefliyoruz. Çalýþanlarýmýzýn emek ve yatýrýmcýlara karþý büyük sorumluluklar 
sonunda 33 maðazaya ve 1200 personele çabalarýyla bu rakamlara ulaþacaðýz” dedi.taþýyoruz. Eskisinden daha çok 

Uyum gýda Yönetim Kurulu ve çalýþanlarý WOW Ýstanbul Holtel Convention 
Center'da düzenlenen gecede bir araya geldi
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haberler

Hadim, 2011 planlarýný 
sektörle paylaþtý

Toplantýnýn açýlýþ konuþmasýný gerçekleþtiren Hadim Yönetim Kurulu Baþkaný Ayhan
Salman 2013 yýlýna kadar halka arz çalýþmalarýný tamamlamayý ve 2015 yýlýnda da 
100 maðaza sayýsýna ulaþmayý hedeflediklerini belirtirken; “Hâdim Alýþveriþ 
Merkezleri'nin yatýrýmlarýnýn ulusal marka olma adýna gerçekleþtirdiðinin” altýný çizdi.

Sonrasýnda yapýlacak olan yatýrýmlarýn detaylarýný veren Hadim AVM Yönetim 
Danýþmaný Necmettin Kuru; 2011 yýlýnda Bursa Merkez, Bilecik, Kütahya ve 
Eskiþehir'de maðazalaþma sürecinin devam edeceðini, Hâdim AVM'nin Ýnegöl'de 2000 
metrekarelik toplu tüketim maðazasý ve et, tavuk iþleme, paketleme tesisi hizmete 
açýlacaðýný ve 2011 yýlýnýn ikinci çeyreðinden itibaren Bursalý tüketiciler ile buluþmayý 
planladýklarýný sözlerine ekledi.

perder

Hâdim 2010 yýlý Deðerlendirme, 2011 lansman 
toplantýsýný üretim ve tedarik sektörünün 
temsilcilerinin büyük katýlýmý ile Bursa Almira 
Otel'de gerçekleþtirdi

Makro Market ve P&G, 
kütüphane yenileme projesi baþlattý

Makro Market ve P&G “El Ele Verelim, Songör, projeyi de bu kapsamda önemli. Makro Market olarak 1991 yýlýnda 
Kütüphanelerimizi Yenileyelim” projesini deðerlendirdiklerini kaydetti. Ankara'da kurulduk. 20. yýlýmýzda biz 
bir törenle baþlattý. Demetevler Ýlköðretim büyüdük, büyürken tüketicimize de 
Okulu'nda yenilenen kütüphanenin Yýlda 3 okulun kütüphanesini yenilemeyi katkýmýz olsun istedik. P&G ile birlikte 
açýlýþýna; Milli Eðitim Ýl Müdür Kamil hedeflediklerini belirten Songör projeye yürüttüðümüz bu proje de bunlardan biri. 
Aydoðan,  P&G Dýþ Ýliþkiler Direktörü iliþkin olarak þunlarý söyledi: Çocuklarýmýz geleceðimizdir. Onlarýn 
Hayrünnisa Aligil ve Makro Market Yönetim “Elele Verelim, Kütüphanelerimizi hayatlarýný minik de olsa deðiþtirebiliyorsak
Kurulu Baþkaný Þeref Songör katýldý. Yenileyelim” projesi, bizim için de çok ne mutlu bize.”

Makro Market Yönetim 
Kurulu Baþkaný Þeref
Songör de P&G ile böyle 
bir projenin altýna imza 
atmanýn haklý gururunu 
yaþadýklarýný belirtti. 
“Eðer dünyanýn daha iyi 
bir yer olmasýný 
istiyorsak, daha rahat 
çalýþabileceðimiz, daha 
huzurlu
yaþayabileceðimiz bir 
ortam istiyorsak hem 
bireysel hem de kurumsal
olarak sorumluluklarýmýz 
olduðunu
unutmamalýyýz” diyen 

Makro Market ile P&G, eðitime destek vermek üzere önemli bir sosyal sorumluk 
projesine imza atýyor
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Patlat balonu, al hediyeni!

Konuyla ilgili olarak açýklama yapan 55 Aldý Süpermarket sahibi Mehmet 
Emirhan, "Tek seferde 75 TL ve üzeri alýþveriþ yapan müþterilerimiz, 
market içine yerleþtirdiðimiz balonlardan birini seçerek patlatýlar. Böylece 
balonun içinden çýkan hediyeyi kazanmýþ oldular" dedi.

perder

55 Aldý Süpermarket, 15 Ocak 2011 
tarihinde baþlattýðý 'Patlat Balonu Al 
Hediyeni' kampanyasý ile LCD televizyondan,
buzdolabýna, çamaþýr makinesinden mutfak 
robotuna kadar yüzlerce hediyeyi 
müþterilerine daðýttý

Bahar AVM’den geri dönüþüme destek

35 geri dönüþüm sepetiyle atýklarýn geri kazanýmý için 
büyük çaba gösterdiklerini belirten Bahar AVM sahibi Yaþar
Gündüzoðlu, kendilerinin her zaman metal, kâðýt, plastik 
ve cam gibi atýklarý buraya yönlendirerek geri kazanýma 
katký saðladýklarýný, müþterilerine de bu konuda
bilinçlendirmek için bilgiler verdiklerini söyledi.

Bahar Alýþveriþ Merkezi, Atakum
Belediyesi'nin yaptýrmýþ olduðu geri 
dönüþüm sepetlerine sponsor olarak 
ilçede yapýlan sosyal etkinliðe 
büyük destek oldu
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Sincap’ýn 2011 hedefi

2010'da üç yeni þube açtýklarýný ifade eden Konya Sincap 
Gýda San. Tic. AÞ Sincap Marketler Zinciri Genel Müdürü Ali 
Tabak, bu yýl da en az üç yeni þube açacaklarýný belirterek,
"Geçtiðimiz yýl üç yeni þube açtýk. Son þubemiz Konya'nýn 
Selçuklu ilçesinde bölgeye yeni kazandýrýlan Turkuaz iþ 
Merkezi'nde hizmete girdi. böylece þube sayýmýz 23'e 
yükseldi. Bu þubelerde toplam 420 çalýþanýmýz var. Bu yýl 
yine an az üç yeni þube açarak, 26 þubeye ulaþmayý 
hedefliyoruz" þeklinde konuþtu. "Sincap Marketler Zinciri" 
olarak ulusal firmalara karþý ürün çeþitliliði ve fiyat avantajý 
üstünlüðümüz devam ediyor" diyen Tabak, "Maðazamýza 
gelen müþterilerimize maksimum hizmeti vermenin ve 
müþterilerimizi memnun etmenin çabasý içerisindeyiz" dedi. 

Sincap Marketler Zinciri, 2011'de en az üç þube daha açarak büyümesini sürdürmeyi
hedefliyor. 2012'de Konya merkezde bir hipermarket açmayý hedefleyen firma, yeni 
maðazalarla tüm Konya'ya hizmet vermeyi hedefliyor





Türkiye Perakendeciler Federasyonu'nun yeni yönetimi, market raflarýnda satýþa sunulan
ürünlerin üreticileriyle bir araya geliyor

haberler

TPF, üreticilerle buluþuyor

perder
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PERDER üyeleri ile üretici firmalar Reþit Ertunç, Sütaþ Genel 
arasýndaki iþbirliðini güçlendirmek ve yeni Müdürü Serpil Veral,
projeler geliþtirmek amacýyla Sütaþ Bölgesel Marketler
gerçekleþtirilen toplantýlarda, üreticilerin ve Müdürü Yalçýn Ersoy,
perakendecilerin beklentileri masaya Sütaþ Yerel Marketler
yatýrýlýyor. Nisan ayýnda gerçekleþtirilecek Müdürü Berk Ergüz,
olan “Yerel Zincirler Buluþuyor” Doðuþ Çay Firma Sahibi 
organizasyonunu büyük bir heyecanla Alparslan Karakan,
bekleyen üreticiler, Anadolu'nun dört bir Ofçay Firma Sahibi Haluk 
yanýnda faaliyet gösteren PERDER Yetim, Unilever  Yönetim 
üyeleriyle bir araya gelmeyi ve ürünlerini Kurulu Üyesi Cem Tarýk
sergilemeyi planlýyorlar. Yüksel, Barilla Genel

Müdürü Güneþ 
Görüþmeler kapsamýnda P&G, Balparmak, Karababa, Barilla 
Doðuþ  Çay, Eker, Evyap, Nestle, Peyman, Geleneksel Kanal Satýþ 
Ülker, Unilever ve Yörsan gibi markalarý Müdürü Murat Bilir,
aðýrlayan Türkiye Perakendeciler Barilla Ticari Pazarlama
Federasyonu Yönetim Kurulu ile bir araya Müdürü Ateþ Ýralý, Barilla 

Haykýr, Evyap Geleneksel Kanal Bölgeler gelen isimler þöyle sýralanýyordu; Ülker Daðýtým Yöneticisi Levent Birinci, Banvit 
Müdürü Mustafa Aksoylu, Evyap Yönetim Kurulu Baþkaný Ali Ülker, Yýldýz Firma Sahibi Ömer Görener, Banvit 
Geleneksel Kanal Ulusal Satýþ Müdürü Holding Müþteri Ýliþkileri ve Kanal Pazarlama Grup Baþkaný Nerdin Alp, Banvit 
Serdar Erel, Evyap Ticari Pazarlama Müdürü Koordinasyonu Genel MüdürüTevfik Satýþ Direktörü Cemal Ertanç, 
Kerem Kadakal, Gülsan  Yönetim KuruluArýkan, Hayat Kimya Ýþ Geliþtirme Yörsan Satýþ Direktörü Orhan Ongun, 
Baþkan Vekili Bekir Güldüoðlu, Gülsan Satýþ Direktörü Erdal Tüfekçi, Konya Þeker  Genel Yörsan Ýstanbul Anadolu Bölge Toplu
Müdürü Serhat Özkal, Balparmak Genel Müdürü Haluk Kayaaslan, Nestle Türkiye Tüketim Satýþ Müdürü Mustafa Kývanç, 
Müdür Yardýmcýsý Turan Ulaþtýrýcý, Satýþ Direktörü Oben Akyol, Nestle Ulusal Yörsan Avrupa Toplu tüketim Satýþ Müdürü 
Balparmak Gelenekbel Kanal Satýþ Müdürü Satýþ Müdürü Önder Besceli, Sütaþ Yusuf Gönan, Eker Genel Müdür Yardýmcýsý
Halil Muhçi, Pepsi CO , LF&OP Kanal Satýþ Yönetim Kurulu Baþkaný Muharrem Yýlmaz, Nevra Eker, Eker Perakende Satýþ direktörü
Direktörü Erdem Çakýr.Sütaþ Organize Perakende Grup Müdürü Mehmet Iþýk, Evyap  Genel Müdürü Ümit 



haberler
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Bursa PERDER 
çocuklar için sahnede

Bursa Emniyet Müdürlüðü Çocuk Þube PERDER'in kurulduðu yýldan bu yana yerel çekmek için elbirliðiyle çalýþtýðýnýn altýný 
Müdürlüðü ve Bursa PERDER tarafýnda perakendeciliði geliþtirmek, güçlendirmek çizdi. Özhan, sosyal ve kültürel projelerin
gerçekleþtirilen, Raðmen Tiyatrosu ve rekabet edebilirlik seviyesini en yukarýya her zaman yanýnda yer aldýðýný söyleyerek,
tarafýndan sahnelenen ”Beyaz Diþ Ülkesi” “Aðýz ve diþ saðlýðý bilincinin 
adlý tiyatro oyununda, aðýz ve erken yaþtan itibaren çocuklara 
diþ saðlýðýnýn erken yaþtan kazandýrýlmasý gerektiðine
itibaren önemine dikkat çekildi. inanýyoruz. Bu anlamda 

çocuklara hem tiyatro bilincinin 
Barýþ Manço Kültür Merkezi'nde yerleþtirilmesi hem de sosyal 
4 gün boyunca sahnelenen kültür kazandýrýlmasý yönündeki 
oyunu, Yýldýrým ilçesindeki 16 projeye, Bursa PERDER üyeleri 
ilköðretim okulundan yaklaþýk 8 olarak katkýda bulunmaktan
bin öðrenci izledi. Bursa mutluluk duyduk” dedi. Özhan, 
PERDER, oyun sonrasýnda bilinçli bir nesil için atýlan 
öðrencilere ikramlarda bulundu. adýmlarýn devamlýlýðýnýn 

saðlanmasý amacýyla 
Türkiye Perakendeciler gerçekleþtirilen projeye, destek 
Federasyonu Genel Sekreteri vermeye devam edeceklerini 
Ýbrahim Özhan, Bursa belirtti.

perder

Bursa PERDER'in destek verdiði ”Beyaz Diþ Ülkesi”  adlý tiyatro oyununu 8 bin 
öðrenci izledi





perakende turu

Anavarza'dan 1.5 milyon TL'lik yatýrým

Bal sektörünün önde gelen firmalarýndan Anavarza Bal, 2010 yýlýný bir önceki 
yýla göre yüzde 20 büyüme ile tamamladý. 2011 yýlýnda ise daha agresif bir 
büyüme planlayan Anavarza Bal, yüzde 60 büyümeyi hedefliyor.

Anavarza Bal Genel Koordinatörü Can Sezen, 2010 yýlýnýn son 3 ayýnda yapýlan 
çalýþmalar ile satýþ organizasyonunu hizmet edilen alanlara göre kategorize 
ettiklerini ve bu kategorilere göre satýþ anlamýnda derinlik kazandýracaklarýný, 
böylece hedefledikleri büyüme rakamýna ulaþacaklarýný söyledi. 

Bir bal tesisini diðerlerinden ayýran en önemli özelliðin laboratuar olanaklarý 
olduðunu vurgulayan Can Sezen, bu amaçla ciddi yatýrýmlar yaptýklarýný ve 
yapmaya da devam edeceklerini belirterek þunlarý söyledi: “Tüketicilerimizin
almýþ olduðu balý tadýna, kokusuna, rengine bakarak gerçek ya da sahte 
olduðunu ayýrt etmesi mümkün deðildir. Bu, balý arýcýdan alan tesisler içinde 
geçerlidir. Bu anlamda 2011 yýlýnda yapmýþ olduðumuz 1 buçuk milyon TL'lik ek 
yatýrým ile laboratuarýmýzý son teknolojik cihazlar ile yeniliyor, dünyanýn bal 
analiz üssü haline geliyoruz. 2011 yýlýnda kuracaðýmýz ziraat mühendisleri veya 
veterinerlerden oluþan bir ekip tarafýndan alýmlarýmýzý gerçekleþtireceðiz. Bu ekip 
arýcýdan ürünü almakla birlikte arýcýlarýmýza ücretsiz eðitim verecek ve sürekli
olarak arýnýn bakýmýndan baþlayan ve hasatla sona eren süreçte zaman zaman 
birlikte zaman zaman ise telefonla arýcýlarýmýza destek olacaklar.”

perder

2011'de yüzde 60 büyüme hedefleyen Anavarza Bal, 1 buçuk milyon TL'lik ek 
yatýrýmla laboratuarýný yeniledi dünyanýn bal analiz üssü haline geldi

Ferrero Manisa’da tesis kuracak

Bünyesinde Kinder çikolata, Nutella, 
Ferrero Rocher gibi dev markalarý 
bulunduran Ferrero yatýrým için 
Manisa'da karar kýldý. Nutella, Kinder 
Çikolata ve Kinder Sürpriz Yumurta gibi 
ürünleri üreten Ferrero Türkiye'deki ilk 
yatýrýmý için yaklaþýk 10 milyon TL'ye 
Manisa'dan 140 bin metrekare arazi 
satýn aldý. Türkiye operasyonu için 
hazýrlýklar son aþamaya gelirken,
firmanýn 30 milyon euro'luk büyük bir 
yatýrýma hazýrlandýðý öðrenildi. 1946'dan 
bu yana üretim yapan Ferrero Almanya, 
Ýtalya ve Fransa'da sektörünün lider 
firmalarýndan. 32 ülkede ürünleri satýlan 
Ferrero'nun piyasa deðeri yaklaþýk 9 
milyar euro. Grubun dünya çapýnda 36 
ticaret þirketi, 15 fabrikasý ve yaklaþýk 19 
bin 600 çalýþaný var. Ferrero ayný 
zamanda Türk fýndýðýnýn da en büyük 
alýcýsý. Þirketin Hendek'te büyük bir 
fýndýk deposu bulunuyor.

Nutella'nýn üreticisi Ýtalyan Ferrero Hendek'teki fýndýk depolarýndan sonra þimdi de 
üretim için Manisa'da tesis kurma kararý aldý
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Can Sezen



Meysu 2011’de
yüzde 20 büyüme hedefliyor

Gülsan Gýda Yönetim Kurulu Baþkan Vekili
Bekir Güldüoðlu, Meysu'nun 2011 yýlýnda 
yüzde 20 artýþ hedeflediðini ve bunun için 
üretimde kapasite artýrmaya yönelik 
yatýrýmlar gerçekleþtireceklerini söyledi. 

“Sütte günlük 45 bin ton üretim miktarýna 
ulaþmayý baþardýk. Amacýmýz sektörde söz sahibi dört üreticiden biri olmak, 2010'da ürün 
yelpazemizi kakaolu, çilekli ve muzlu süt çeþitleriyle daha da geniþlettik. 2011'de yeni ve 
inovatif ürünlerle süt grubumuzu büyüteceðiz. Libya ve Türkmenistan'a süt ihraç ediyoruz. 
2011'de hem süt hem meyve suyuyla Çin pazarýna girmek istiyoruz. Bununla ilgili 
temaslarýmýz sürüyor. Ayrýca Ortadoðu, Suudi Arabistan, Bahreyn, Kuveyt ve Orta Afrika 
pazarýndaki mevcut ihracatýmýzý güçlendirmeyi amaçlýyoruz.”

Meysu'nun 2011 yýlýndaki 
diðer bir hedefi ise yeni 
girdikleri süt ve süt ürünleri 
segmentinde söz sahibi 
konuya gelmek. Bununla ilgili 
Güldüoðlu þunlarý aktardý:

perder

2010 yýlýnda 20 bin ton meyve iþleyerek, yýlý 90 milyon TL'lik ciroyla kapatan Meysu, 
2011'de yüzde 20'lik ciro artýþý hedefliyor

Ülker'i de bünyesinde barýndýran Yýldýz Holding, Topbaþ ailesinin sahibi olduðu 
Marsan Gýda'nýn markalarýný aldý. Holding, Marsan Holding'ten aralarýnda 62 yýllýk 
Piyale'nin de yer aldýðý 7 markayý satýn aldý. Sabancý Grubu'nun gýda sektöründen 
çýkma kararýyla birlikte 2007 yýlýnda Topbaþ ailesine geçen Marsan Gýda'dan 
markalarýn satýn alýnmasýna iliþkin Rekabet Kurulu'ndan da onay çýktý. Türkiye'nin 
önde gelen markalarý Piyale, Luna, Ona, Hüner, Sabah, Evet Yýldýz Holding Gýda ve 
Ýçecek bünyesinde, Saka Su ise Dondurulmuþ Ürünler ve Kiþisel Bakým Grubu 
altýnda yeni yatýrýmlarla büyüyecek. AC Nielsen'in 2009 Markalar araþtýrmasýna 
göre makarnada ilk hatýrlanan üçüncü marka Piyale, yüzde 5.6 pazar payýna sahip. 
Grubun önemli markalarýndan Luna yüzde 5,2, Sabah yüzde 3, Ona ise yüzde 
9,2'lik paylarla alanlarýnda faaliyet gösteriyor. Yýldýz Holding'in gýda grubundaki 
büyüme stratejisi doðrultusunda yapýlan iþlemin, grubun diðer markalarýyla önemli 
bir sinerji yaratmasý hedefleniyor.

Yýldýz Holding, Marsan Gýda'nýn markalarýný aldý. 
Piyale, Luna, Ona, Hüner, Evet, Sabah ve Saka Su 
Yýldýz Holding çatýsýna geçti
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Yýldýz Holding, 
Marsan Gýda’nýn markalarýný aldý

Bekir Güldüoðlu

perakende turu



Ýdeal Su, yeni yatýrýmlarla 
büyümek istiyor

Memiþler Grup bünyesinde geçen yýl faaliyete baþlayan Ýdeal Su Yönetim Kurulu Baþkaný Bülent 
Memiþ, yeni damacana dolumunun yanýnda yapacaklarý makine yatýrýmý ile üretim kapasitelerini de 
artýracaklarýný anlattý. 4 Milyon Euro'luk bütçeyle saatte 40 bin adet kapasiteli makine yatýrýmý 
gerçekleþtirdiklerini kaydeden Memiþ, bu yatýrým sayesinde üretim kapasitelerinin yüzde 300 
artacaðýný vurguladý. Mevcut durumda üretimlerinin yüzde 20'sini ihraç ettiklerini anlatan Bülent 
Memiþ, kapasite artýþýyla bu rakamý yüzde 35'lere taþýma hedefinde olduklarýný söyledi.

'Yaþam için Ýdeal Su' sloganýyla çalýþmalarýný yürüttüklerini ve ilk yýllarý olmasýna raðmen oldukça iyi 
satýþ rakamlarýna ulaþtýklarýna deðinen Bülent Memiþ, “Gelecek yýl hedefimiz 1 milyon litre su 
doldurmak. Yetiþkin bir kiþinin günlük ortalama su ihtiyacýnýn 2 - 2,5 lt olduðu düþünülürse 1 milyon 
Lt ile günde 500 bin kiþiye su saðlayacaðýz" dedi.

Ýþletmelerinin TS 266 Ýçme Suyu standardýna ve ISO 22000 Gýda Güvenliði yönetim sistemine uygun 
PET þiþe su dolumu yaptýðýný anlatan Bülent Memiþ, “Kuruluþumuz hijyen ve sanitasyonun 
gereklerini saðlayarak hýzlý ve emin adýmlarla yol almýþ, dünya standardlarýna ulaþmýþtýr" dedi.

perder

Ýdeal Su, 4 milyon TL'lik yatýrýmla saatte 40 bin adet dolum yapan yeni makine 
yatýrýmý gerçekleþtirdi

Birleþmiþ Milletler Gýda ve Tarým Örgütü (FAO) gýda fiyatlarý endeksinin 2010 yýlýnýn sonunda tüm 
zamanlarýn en yüksek seviyesine çýkmasý, özellikle uluslar arasý basýndan yansýyan haberlerle birlikte 
Türkiye'de de endiþe yarattý. Bu endiþenin oluþmasýndaki önemli faktörlerden biri de çok önemli bir 
yangýn felaketi geçiren Rusya'nýn 2011 için bakliyat stoklarýný dünyaya kapadýðýný duyurmasý oldu.

“2010 yýlýnda dünya tahýl ihracatýnýn önemli bir bölümünü gerçekleþtiren Rusya, Ukrayna ve 
Kazakistan'da yaþanan kuraklýk ve yangýnlar dünyada buðday fiyatlarýnda yaklaþýk yüzde 70'lere
varan bir artýþa neden oldu. Ayrýca. Çin, Hindistan ve Pakistan'daki aþýrý yaðýþlar ve seller baþta
buðday olmak üzere tahýl ürünlerinde düþük hasada neden oldu. Domateste üretim kaybý 
nedeniyle salça üretimi yarýya indi. Fiyatlar ikiye katlandý. Ancak Türkiye'nin baþta buðday olmak 
üzere kuru gýda ürün stoklarý yeni mahsule kadar iç tüketimi karþýlayacak durumdadýr. Stoklar iyi 
yönetilirse olumsuz bir tablo görünmüyor. Piyasada gerginlik ve beklenti olmasýna raðmen endiþe
yaratacak bir durum söz konusu olmamaktadýr. Ýthal edilen ürünler dýþýnda fiyatlarda ciddi 
yükselmeler yaþanmayacaktýr. Türkiye'nin 2011 için olmasa bile gelecek yýllar için özellikle tohum 
bankasý oluþturma ve toprak reformu konularýnda ciddi adýmlar atmasý gerektiðinin altýný tekrar
çizmek isterim”.

Gýda sektörünün tecrübeli isimlerinden Reis Gýda Yönetim Kurulu
Baþkaný Mehmet Reis,Türkiye'de 2011 için büyük bir endiþeye gerek
olmadýðýný söyleyerek bu konularla ilgili görüþlerini þu þekilde 
aktardý:

Reis Gýda Yönetim Kurulu Baþkaný Mehmet Reis FAO gýda fiyatlarý endeksinin yeni 
sonuçlarýný deðerlendirdi
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“2011’de büyük 
fiyat artýþlarý yaþanmaz ”

perakende turu

Mehmet Reis

Bülent Memiþ



AVM’lerin 2010 performansý açýklandý

AYD Baþkaný Hakan Kodal, 2010 yýlýnda açýlan 21 yeni AVM ile sektöre 750 
bin metrekare eklenerek toplam kiralanabilir alanýn 6 milyon 407 bin 
metrekareye ulaþtýðýný belirtti. Ýnþa halinde ve planlama aþamasýnda bulunan 
AVM'lerin tamamlanmasý ile 2011 yýlýnda sektöre yaklaþýk 825 bin metrekare
kiralanabilir alanýn eklenmesi bekleniyor.

AYD Baþkaný Kodal, Türkiye genelinde 81 ilin 46'sýnda AVM bulunduðunu 
belirterek, 2010 yýlýnda açýlan AVM'lerin yüzde 58'inin Ankara ve Ýstanbul'da
olduðunu söyledi. Toplantýda AYD ile Akademetre Research tarafýndan 
ortaklaþa oluþturulan AVM Endeksi'nin 2010 Aralýk ayý sonuçlarý da 
paylaþýldý. 2008 yýlýndan itibaren en yüksek ciro rakamlarý 2010 Aralýk ayýnda 
gerçekleþti. Ciro endeksi deðerleri 2010 Aralýk ayýnda, 2008 Aralýk ayýna göre
yüzde 29,  Aralýk 2009'a göre ise yüzde 21'lik artýþla 144 puana ulaþtý. Bu 
yýlbaþýnýn etkisi AVM'lere son üç yýlýn en iyi Aralýk ayý deðerini yaþattý.

2009 yýlýnda ciro ortalamasý 105 puan iken 2010 yýlý genelinde yüzde 15'lik 
bir artýþ yaþanarak 121 puana ulaþtý.  2010 yýlýnýn 4. çeyreðinde 137 puan ile 
senenin en yüksek seviyesine ulaþan ciro endeksi, 3. çeyreðe göre yüzde 25 
artýþ gösterdi.

perder

Alýþveriþ Merkezleri Yatýrýmcýlarý Derneði 
(AYD), Türkiye'deki AVM yatýrýmlarýnýn 2010 
yýlýndaki performansýný bir basýn toplantýsýyla 
deðerlendirdi

Et ve Balýk Kurumu,
100 satýþ merkezi açacak

Tarým ve Köyiþleri Bakaný Mehdi Eker yeni oluþturulacak maðazalarýn 50'sinin 
Ýstanbul'da, 20'sinin Ankara'da, 5'inin Ýzmir'de, 4'ünün Bursa'da, 3'ünün de 
Kocaeli'de açýlacaðýný açýkladý.
Maðazalarýn isim hakký ile ilgili koþullarýn EBK tarafýndan belirleneceðini ifade eden 
Eker, teknik saðlýk ve hijyenik þartlarý yerine getiren ve 80 metrekare dükkâný olan 
herkesin müracaatta bulunabileceðini bildirdi. Eker'in verdiði bilgiye göre
dükkânlarýn þarküteri ve et ürünlerinin teminini EBK yapacak. Ýsim hakkýný alan 
yatýrýmcýlara et ürünlerinde yüzde 8, þarküteri ürünlerinde yüzde 15 oranýnda 
iskonto saðlanacak. Maðazayý açan yatýrýmcý parayý bu þekilde kazanýrken fiyata 
istediði gibi zam yapamayacak. Açýlacak 100 EBK satýþ merkezinin yaklaþýk 500 
kiþiye de istihdam saðlamasý hedefleniyor.
Bakan Eker, EBK'nin 8 kombinasýnýn rehabilite edilmesi için 85 milyon lira yatýrým 
yaptýklarýný söyledi. Eker EBK'nin geçen yýl 51 bin ton et ürettiðini, bunun 43 bin 
tonunun kýrmýzý et, kalan 8 bin tonunun beyaz et olduðunu bildirdi. Eker,
depolarýnda þu anda 7 bin ton kýrmýzý et, kesime hazýr 4 bin de besi danasý 
bulunduðunu belirtti. 

Tarým ve Köyiþleri Bakaný Mehdi Eker, Et ve Balýk 
Kurumu'nun (EBK), 17 büyük þehirde franchising 
sistemi ile 100 satýþ merkezi açacaðýný söyledi
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Mehdi Eker

Hakan Kodal

perakende turu



Konya Þeker,
dev bir tesis daha kuruyor

Konya Þeker A.Þ, 2011 yýlýnda ''kýrmýzý beyaz'' ismiyle hizmete açmayý 
planladýðý 50 bin büyükbaþ hayvan kapasiteli et ve süt entegre tesisiyle bu 
alanda Avrupa'nýn en büyüðü dünyanýn ise üçüncü büyüðü olmayý hedefliyor.

Konya Þeker A.Þ, 100 milyon dolarlýk yatýrýmla 2011 yýlýnda ''kýrmýzý-beyaz''
ismiyle hizmete açmayý planladýðý 50 bin büyükbaþ hayvan kapasiteli et ve süt 
entegre tesisiyle Avrupa'nýn en büyüðü, dünyanýn ise üçüncü büyüðü olmayý 
hedefliyor. Avustralya'dan geçen yýl Haziran ayýnda ithal edilen angus cinsi 
damýzlýk düvelerle et hayvancýlýðýna yatýrým yapan Konya Þeker A.Þ, bir hafta 
önce de bin holstein ýrký süt ineðini ABD'den Konya'ya getirerek bu alandaki 
yatýrýmlarýný sürdürdü.

Pankobirlik Genel Baþkaný, AB Holding ve Konya Þeker Yönetim Kurulu Baþkaný 
Recep Konuk, þunlarý kaydetti: 
“5 yýl içinde 50 bin büyükbaþ hayvan kapasitesine ulaþmayý planlýyoruz. 
Yaklaþýk 100 milyon dolarlýk bir maliyetle hayata geçireceðimiz tesisi 25 bin 
metrekaresi kapalý olmak üzere 350 bin metrekarelik alanda inþa edeceðiz. 
Makine teçhizatý ile teknoloji çalýþmalarýnýn ihale aþamasý büyük oranda 
tamamlandý. Tesisimiz Konya merkezde faaliyet gösterecek. Bu alanda 
Avrupa'nýn en büyüðü, dünyanýn ise üçüncü büyüðü olmayý hedefliyoruz.''

perder

Konya Þeker A.Þ, hizmete açmayý planladýðý 50 bin büyükbaþ hayvan kapasiteli et ve 
süt entegre tesisiyle bu alanda Avrupa'nýn en büyüðü dünyanýn ise üçüncü büyüðü 
olmayý hedefliyor

Türkiye Gýda ve Ýçecek Sanayi Dernekleri emisyonlarý, kaynak ve atýk yönetimi, su ve alan diðer oyuncularýn, gýda zincirinin 
Federasyonu'nun yenilediði sitesi atýk su yönetimi ve ambalajlama tamamýný etkileyen faaliyetlerini 
www.tgdf.org.tr adresi üzerinden yayýn baþlýklarýnda açýklamalar bulunuyor. iyileþtirmeleri için yardýmcý olabilmeli ve 
yapýyor. Sitede sürdürülebilir tarým, onlarý teþvik edebilmeli” mesajý veriliyor.
sürdürülebilir gýda üretimi, sürdürülebilir “Sürdürülebilir
gýda güvenliði ve sürdürülebilir tüketim Sorumluluðumuz”
olmak üzere dört ana baþlýkta toplanan sitesinde; “Öncelikle 
konular iþleniyor. her paydaþ çevre,

ekonomik ve 
Sürdürülebilirlik ile ilgili tanýmlara yer toplumsal boyutta 
verilen sitede; kaynaklarýn verimli faaliyetlerini sürekli
kullanýlmasýndan su ve enerji tasarrufuna, iyileþtirmeye
kalite sistemlerinden ambalajlama ve çalýþmalý. Buna ek 
lojistiðe kadar birçok bilgi yer alýyor. Üretim olarak her paydaþ, 
aþamasýnda enerji kullanýmý, sera gazý gýda zincirinde yer 

Türkiye Gýda ve Ýçecek Sanayi Dernekleri Federasyonu (TGDF), hazýrladýðý yeni web 
sitesiyle, gýda zincirinde sürdürülebilirlik konusunda bilgi aktarmayý hedefliyor
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TGDF yeni sitesinde 
‘sürdürülebilirlik’ konusunu anlatýyor

perakende turu



gündem
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Uluslararasý Güvenilir
Gýda Zirvesi Ankara’da 

Organizasyon, güvenilir gýdanýn geliþimine baþvuru yapabilecek. Jüri, bu adaylar dallarý için, sektör temsilcileri ve uzman 
katkýda bulunan örnek ve öncü insanlarý, arasýnda deðerlendirme yaparak sonucu kiþilerden oluþan “Seçici Kurul” tarafýndan 
kurum, kuruluþ ve markalarý teþvik etmek açýklayacak.Adaylýklar belirlenen ödül deðerlendirilecek.
amacýyla düzenleniyor ve baþarýlý firmalar 
kendi kategorilerinde ödüllendiriliyor.
Ödüle layýk görülen bu firmalar II. 
Uluslararasý Güvenilir Gýda Zirvesi
logosunu 1 yýl boyunca firmanýn 
yürüteceði tüm reklam çalýþmalarýnda 
ve ürünlerinde kullanabiliyor.

Geçtiðimiz yýl Tarým ve Köyiþleri 
Bakanlýðý ile Ekonomize Dergisi
iþbirliðinde gerçekleþtirilen “I.Ulusal 
Güvenilir Gýda Zirvesi Ödülleri” Tarým
ve Köyiþleri Bakaný Sayýn M. Mehdi 
EKER tarafýndan sahiplerine verildi ve 
ulusal ve uluslararasý medyanýn 
yoðun ilgisini gördü. Gerek
yurtiçinden gerekse yurtdýþýndan 
gelen talepler doðrultusunda 
uluslararasý bir statüye büründü.

Bu yýl, Tarým ve Köyiþleri Bakanlýðý, 
Sanayi ve Ticaret Bakanlýðý, 
Baþbakanlýk Dýþ Ticaret Müsteþarlýðý, 
Türkiye Perakendeciler Federasyonu,
Birleþmiþ Milletler Gýda ve Tarým
Örgütü; ayrýca TESK, TUGÝK, TPF,
TÜSÝAV, SETBÝR, ANFED, TABA,
TÜGÝAD, TÜSÝD, ANGÝAD, ANKÝSAD 
baþta olmak üzere 100' ü aþkýn Sivil 
Toplum Kuruluþu tarafýndan 
desteklenen II. Uluslararasý Güvenilir 
Gýda Zirvesi Ödül Töreni yine ulusal 
ve uluslararasý  medyada yer alacak 
ve 80 yerel kanalda canlý olarak 
yayýnlanacak. Zirve, Rixos Grand 
Ankara'da düzenlenecek.

Tarým, gýda ve perakende sektöründe 
faaliyet gösteren firmalar ve bu 
sektöre destek veren ilgili sektör 
firmalarý ödül için baþvuruda 
bulunabilecekleri gibi zirveye sponsor 
olmak için de baþvuru
yapabiliyor. Sektörde faaliyet gösteren
tüm firmalar, ödül için çeþitli 
kategorilerde (birden fazla kategoride) 

perder

Sektöründe öncü olan firmalarýn katýldýðý Güvenilir Gýda Zirvesi'nin ikincisi 7 Mart'ta 
Ankara'da gerçekleþtirilecek



araþtýrma
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Perakende istihdam arayýþýnda

Kariyer.net 2010 Aralýk ayý verileri, istihdam anlamýnda 2011'e 
güzel bir baþlangýcýn sinyallerini veriyor. Bir önceki aya göre yüzde 
33 artýþla 11.116'ya ulaþan yeni iþ ilaný sayýlarý, çok önemli bir 
rekora imza attý. Aralýk ayý yeni iþ ilanlarý, ayný zamanda 2008'in ve 
2009'un ayný ayýna göre sýrasýyla yüzde 174 ve yüzde 60 artýþ 
sergiliyor.

Aralýk ayýnda yayýnlanan yeni iþ ilanlarýndaki rekor, lokomotif
sektörlerdeki istihdam artýþlarýnýn bir sonucu olarak gerçekleþti. 
Tüm lokomotif sektörlerde önemli artýþlar gerçekleþirken; yapý, 
telekom, saðlýk, biliþim ve üretim'de bu artýþlar tüm zamanlarýn en 
yüksek rakamlarýna ulaþtý. Ortalama yüzde 33 artýþýn üzerine
çýkarak bu ivmenin baþýný çeken sektörler ise, bir önceki aya göre
yüzde 52 artýþla telekom, yüzde 49'la saðlýk ve telekom, yüzde 
37'yle üretim oldu. 

Ýþ ilaný sayýsýnda ortalama artýþ oraný yüzde 50'nin üzerinde
kalanlara baktýðýmýzda perakende, 2009'dan bu yana yüzde 89 
artýþla öne çýkýyor. Krizden büyük ölçüde etkilenen otomotiv ve 

En çok yeni özgeçmiþ gelen þehirler, Türkiye'nin demografik üretim sektörleri ise, sýrasýyla yüzde 78 ve yüzde 63 artýþ 
yapýsýna uygun olarak, nüfusu yüksek ve sanayisi en geliþmiþ kaydederek, 2010 yýlýnda toparlanma içine girdiðini ortaya koydu.
þehirler þeklinde sýralandý. Ýstanbul'un Avrupa yakasýnda Finans ekonomi ve biliþim sektörleri de istihdam hacmini artýran 
yaþayanlarýn Anadolu yakasýna göre yüzde 40 civarýnda daha fazla sektörler oldu. Turizmdeki artýþýn yüzde 38'le ortalamanýn altýnda 
özgeçmiþ oluþturmasý ise dikkat çekti. En çok aranan pozisyonlarla kalmasý ise, sektörün büyüme hýzýnýn istihdama yansýmasýnýn 
en çok baþvuru alan pozisyonlar doðal bir paralellik gösteriyor.yavaþ gerçekleþtiðini gösteriyor.
2010'da bu paralellik, satýþ temsilciliði lehine bozuldu ve 
mühendislik ikinci sýrada kaldý. En çok baþvuru alanlar arasýnda 
üçüncü sýrada “genel baþvuru” olmasý, ülkemizde vasýfsýz 
iþgücünün oldukça fazla olduðunun bir iþareti. En çok baþvuru 
alanlar listesinde, en çok arananlarýn dýþýnda týbbi satýþ mümessili 
ve insan kaynaklarý pozisyonunun olmasý da bu mesleklerin adaylar 
gözünde cazip olduðunu gösteriyor.

En çok aranan pozisyonlarda uzun yýllardýr birinci sýrada yer alan 
satýþ temsilciliði, 2010'da yerini mühendislik pozisyonuna býraktý. 
2010'da mühendisler için 12.130, satýþ temsilcileri için 8.248 iþ 
ilaný yayýnlandý. Önceki yýllarda ilk 10'da yer almayan “Maðaza 
Müdürü” pozisyonunun, 2010 yýlýnda perakendedeki büyük 
istihdam artýþýyla ilk 10'a girmesi dikkat çekiciydi. 

Ýlan sayýsý 2010'da en çok perakendede arttý

En çok özgeçmiþ Ýstanbul'dan geldi 

Maðaza müdürü ilk 10'a girdi

perder

Kariyer.net Aralýk ayý Ýstihdam Endeksi'nde 2010 yýlýnýn kasým ayýna göre þirketlerin
iþ ilaný sayýsý yüzde 33 artýþ gösterdi. 2010 yýlý boyunca yüzdesel olarak ilan artýþý en 
çok artan sektör 'perakende' oldu
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perder

Jones Lang LaSalle Türkiye, “Gayrimenkul Piyasasý 2010 Geliþmeleri ve 2011 
Öngörüleri” raporunu yayýnlandý

Gayrimenkul Piyasasý’nda
geliþmeler

Rapordaki verilere göre 2007 ve 2008 yýlýnda AVM'lerde ortalama 1 
milyon metrekare kiralanabilir alan artýþý yaþanýrken, 2009 ve 2010 
yýlýnda büyümenin yavaþlayarak 800 bin metrekareye gerilemiþ 

Rapora göre Ýstanbul'da 2010 yýlýnýn son üç ayýnda yaklaþýk 150 durumda.... Buradaki bilgilere göre, 2010 yýlýnda toplam 827 bin 
bin metrekare yeni lojistik alaný kiralandý. Kiralama iþlemlerinin metrekare kiralanabilir alana sahip 28 alýþveriþ merkezi açýldý. 
2/3'ü Asya yakasýnda gerçekleþirken, geri kalaný Avrupa Yakasý'nda
gerçekleþti. Avrupa Yakasý'nýn yüzde 90'a yakýn bir bölümü ise Raporun ortaya koyduðu ilginç bir veri kiralanabilir alandaki 
Haramidere'de gerçekleþti. Avrupa yakasý, Asya yakasýna oranla büyümenin Anadolu ve Ýstanbul arasýndaki daðýlýmý oldu.  2009 
daha düþük bir kiralama iþlem hacmi ile karþýlaþtý. Kur paritesindeki yýlýnda AVM'lerdeki kiralanabilir alan Ýstanbul'da daha aðýr basarken
hareketlenmelerden dolayý, arsa sahipleri kira rakamlarýný Euro2010'da Anadolu'da daha güçlü bir büyüme yaþandý. Bu ivme 
yerine Dolar üzerinden fiyatlandýrmaya baþladýlar. Asya Yakasý'ndaýþýðýnda 2012 yýlý sonuna kadar Anadolu'da 1,1 milyon metrekare,
kira oranlarý metrekare baþýna aylýk minimum 5.5, Avrupa Ýstanbul'da ise 850 bin metrekare kiralanabilir alanýn AVM
Yakasý'nda ise metrekare baþýna aylýk minimum 6 dolardan baþlýyor.piyasasýna girmesi bekleniyor. 2012 yýlý sonu itibariyle, Ýstanbul'da 
Raporda artan taleple birlikte 2012 yýlýna kadar Anadolu Yakasý'ndatoplam kiralanabilir alaný 3,5 milyon metrekareye ve Anadolu'da 5 
kira oranlarýnýn metrekarede minimum 7 dolara çýkacaðý milyon metrekareye ulaþmasýyla birlikte, Türkiye'deki toplam 
öngörülüyor.kiralanabilir alan 327 alýþveriþ merkezinde 8.47 milyon metrekareye

ulaþacak.

Raporda kiþi baþýna düþen AVM metrekaresi açýsýndan 2012 
yýlýndan itibaren Ýstanbul'un Ankara'yý geçeceði belirtiliyor.
Buna göre kiþi baþýna düþen AVM metrekaresinde 2012'de 
Ýstanbul, Ankara Tekirdað ilk üç þeklinde sýralanacak. 
Dördüncü sýrada ise bu rapora göre Bursa'nýn yerini 
Eskiþehir alacak. Onu Denizli ve Ýzmir izleyecek.

Ýstanbul'da lojistik yatýrýmlarý Anadolu 
Yakasý'na kaydý

Kiþi baþýna düþen 
kiralanabilir AVM
alanlarýna göre
kentler
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ABD ve Ýngiltere’de
yeni alýþveriþ eðilimleri 

ABD ve Ýngiltere'den 1000 tüketici ile 
gerçekleþtirilen araþtýrma, perakendecilerin
büyümeyi saðlamak ve marka bilinirliðini 
artýrmak için web ve maðaza içi deneyimleri 
birleþtirerek yeni bir alýþveriþ deneyimi 
yaratmalarý ve bununla teknoloji meraklýsý 
müþterilerine ulaþmalarý gerektiðini ortaya 
koydu.

Bu yeni alýþveriþ deneyimi fiziksel ve sanal 
dünyalarýn en iyi özelliklerini bir araya 
getirerek müþterilere hem web ortamlarýndaki 
kadar rahat ve pratik bir þekilde bilgiye 
ulaþma, hem de ürünlere dokunma þansýný 
sunuyor. Bu tür bir deneyimi sunmak isteyen 
perakendeciler, dijital ekranlar, videolar, sosyal 
að teknolojileri ve Wi-Fi aðlarý kullanarak
müþterilerinin sürekli baðlý kalmasýný 

saðlayabiliyor. Araþtýrma sonuçlarýna göre tüketicilerin yüzde 50'si 
en iyi fiyatý bulmak için teknolojinin tüm nimetlerinden 
yararlanmaya devam edecek. 

Teknolojiye meraklý müþteriler ise iki ayrý profilde inceleniyor: Genel 
nüfusun yüzde 56'sýna tekabül eden hesapçýlar ve çoðunluðu Y 
Kuþaðý olmak üzere nüfusun 11'ine tekabül eden alýþveriþkolikler.
Hesapçýlar, satýn alma kararlarýný desteklemek üzere web üzerinden 
bilgi toplarken, alýþveriþkolikler, mümkün olan en düþük fiyatý 
bulmak için web'i ve akýllý telefonlarý kullanýyor. En çok ilgiyi 
alýþveriþkolikler çekerken, sayýca daha fazla olan hesapçýlar,
perakendecilerin gelirlerine ve kârlýlýklarýna daha fazla katký saðlýyor.

Tüketicilerin çoðunluðu maðazadaki satýþ görevlileriyle konuþmak
yerine online araþtýrma yapmayý tercih ediyor. Üçte biri 
perakendecilerin Facebook sayfasýna ve kupon sitelerine bakýyor.
Dörtte biri ise Groupon gibi web tabanlý alýþveriþ sitelerini 
kullanýyor.

perder

Cisco, küresel perakende pazarlama ekibi ve Ýnternet Ýþ Çözümleri Grubu (IBSG) 
iþbirliðiyle ABD ve Ýngiltere'den tüketicilerle yeni alýþveriþ eðilimlerine yönelik olarak 
yürüttüðü araþtýrmanýn sonuçlarýný açýkladý

Araþtýrmaya göre alýþveriþte teknolojinin 
kullaným nedenleri þöyle: 
· Yüzde 60'ý en düþük fiyata ulaþmak için,
· Yüzde 47'si zamandan tasarruf etmek için,
· Yüzde 26'sý en iyi seçimi yapmak için, 
· Yüzde 25'i en kaliteli ürünü bulmak için, 
· Yüzde 60'ý en iyi bilgi kaynaðý olarak gördükleri
yakýnlarýyla iletiþimde kalmak için.
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2010’da
discountlarda
yüzde 17 büyüme

Ipsos KMG Hane Tüketim Endeksi rakamlarýna göre indirim 
marketleri yüzde 17 büyüme ile 2010 yýlýný geçirdi. Bu verilere
göre bakkal ve orta marketler ise genel büyüme ile paralel bir 
büyüme göstererek toplam içindeki yüzde 27'lik payýný korumayý
baþardý. Ýndirim marketlerindeki büyümenin etkisi market markalarý 
büyümesinde de görüldü. Market markalarý 2010 yýlýný yüzde 17 
büyüme ile kapattý. Açýk ürünler toplam büyüme civarýnda bir 
büyüme gerçekleþtirirken, markalý ürünler yýlý ortalamanýn altýnda 
bir büyüme ile kapattý.

Pazarýn dinamiðinde en etkin role sahip olan genel ve içecekler 
yüzde 9 büyüme ile pazar büyümesini belirledi. Yaðlar
kategorisindeki büyüme yüzde -1 olarak gerçekleþti ve yaðlar genel 
gýda içinde daralma yaþayan tek kategori oldu. Buna karþýn Süt ve 
Süt ürünleri yüzde 12, genel gýda yüzde 11 ve atýþtýrmalýk ürünler 
ve þekerlemeler yüzde 10 büyüyerek segmentin lokomotifi oldular.
Yüzde 8 büyüyen içecekler kategorisinde alkollü içecekler cari 
fiyatlar ile yüzde 4 büyürken, alkolsüz içecekler yüzde 9 büyüme 
kaydetti.

Kiþisel bakým ürünleri de yüzde 12 ile ortalamanýn oldukça 
üstünde büyüdü. Bu da hem kiþisel bakým konusundaki çabalarýn 
arttýðýný ve hem de tüketicinin görece daha iyi bir yýl yaþadýðýnýn 
göstergesi. Temizlik ürünleri ise yüzde 4 büyüme ile pazar 
büyümesinin altýnda bir performans ile yýlý kapattý.

2010 yýlýnda DE SES grubu yüzde 11 büyürken, bu grubu yüzde 9 
büyüme ile C2 SES grubu izliyor. SES gruplarýna benzer þekilde 
düþük gelir gruplarýnda, yüksek gelir gruplarýna göre daha fazla bir 
büyüme gerçekleþti. En düþük gelire sahip grup harcamalarýný
yüzde 17 oranýnda arttýrýrken, en yüksek gelire sahip grup hýzlý 
tüketim ürünlerine ayýrdýklarý harcamalarýný yüzde 5 arttýrdý.

Kiþisel bakým ürünlerinde kriz sonrasý 
beklenen büyüme

perder

Ipsos KMG tarafýndan yayýnlanan 
verilere göre 2010 yýlýnda cari fiyatlarla 
yüzde 9 büyüme gerçekleþti. Discount 
marketlerin 2010 büyüme oraný ise 
yüzde 17 oldu
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Önümüzdeki üç yýl için 
CEO’lardan güvenoyu

Bu yýl Yeniden Büyüme Hayali (Growth olduklarýný belirtti.  Bu oran CEO'larýn olduklarýný söyledi.
reimagined) temasý ile yayýnlanan 14. Yýllýk büyüme beklentileri konusunda kriz öncesi CEO'lar, geleceðe yönelik büyüme
Küresel CEO Araþtýrmasý özellikle döneme döndüklerini gösteriyor. beklentileri açýsýndan en önemli ülkenin Çin
geliþmekte olan piyasalardaki fýrsatlar ve olduðunun altýný çizdi. En büyük
öngörülerin CEO'larýn geleceðe dönük Araþtýrma yüzde 88'lik bir oranla CEO'larýn potansiyeli olan ülke olarak CEO'larýn yüzde
güvenini ve olumlu beklentilerini büyük kýsmýnýn önümüzdeki 1 yýl boyunca 39'u Çin'i, yüzde 21'i Brezilya ve yüzde 18'i 
güçlendirdiðini ortaya koyuyor.  Dünya büyüme konusunda emin olduklarýný Hindistan'ý gösterdi. Türkiye'deki CEO'lar ise
genelinden 1201 CEO'nun katýlýmýyla gösteriyor. Türkiye'deki CEO'larýn yüzde büyüme gösterecekleri ülkelerin baþýnda
gerçekleþen araþtýrmada CEO'larýn yüzde 96'lýk bir oranla neredeyse tamamý hem yüzde 30 oraný ile Rusya'yý gösterdi.
48'i önümüzdeki 1 yýlda büyüme önümüzdeki yýl hem de 3 yýl boyunca Rusya'yý yüzde 17'lik oranlarla Brezilya ve 
konusunda kendilerinden “çok emin” büyüme göstereceklerinden emin Hindistan; yüzde 13 ile Çin takip ediyor.

perder

Dünya genelindeki ekonomik krizin üzerinden 2 yýl geçerken PwC'nin '14. Yýllýk 
Küresel CEO Araþtýrmasý'na göre yakýn gelecekte büyümeye yönelik CEO'larýn 
beklentisi kriz öncesi seviyelere döndü
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Türkiye'deki CEO'lar için 
Afrika ve Ortadoðu ilk sýrada

Þirket geleceðine yönelik 
tehdit

Kaliteli istihdam arayýþý 

Araþtýrmada öne çýkan diðer 
sonuçlar

Hükümet öncelikleri

yöneleceklerini açýkladý. Türkiye'deki CEO'lar belirtti. Türkiye'deki CEO'lar ise yüzde 
da yeniden yapýlandýrma konusunda yüzde 43'lük bir oranla hükümetin fakirliði ve gelir 
63'lük oranlarla stratejik ortaklýk ve dýþ eþitsizliðini azaltmaya öncelik vermesi 

Dünya genelinde Çin, ABD ve Hindistan, kaynak kullanýmýný seçenek olarak görüyor. gerektiðini düþünüyor. Bunun dýþýnda 
en önemli ürün ve hammadde kaynaðý Türkiye'deki CEO'lar hükümetlerin öncelik 
olarak görülürken CEO'larýn yüzde 90'ý, vermesi gereken konularý yetenekli 
þirketlerinin Asya'da büyüyeceðini söyledi. iþgücünün yaratýlmasý, altyapýnýn 
Asya'yý yüzde 84'le Latin Amerika, yüzde iyileþtirilmesi ve fikri haklarýn korunmasý
75'le Afrika, yüzde 72 ile Orta Doðu ve CEO'larýn neredeyse dörtte üçü belirsiz olarak sýraladý.
yüzde 70’i ile Doðu Avrupa izliyor. veya deðiþken ekonomik büyümeyi iþleri 
Türkiye'deki CEO'larýn ise tamamý Afrika ve için muhtemel bir tehdit olarak 
Ortadoðu'da büyüme göstereceklerini tanýmlarken, bu oran geçen yýl yüzde 66 
söylerken yüzde 82'si büyümek için Asya seviyesindeydi. CEO'larýn yaklaþýk üçte biri Yetenekler için bir süredir yapýlan 
pazarýný adres gösterdi. Katýlýmcýlarýn ekonomik beklentiler açýsýndan "aþýrý mücadelede CEO'lar þu konularý gelecek üç 
sadece üçte biri bulunduklarý ülkede yüksek derecede endiþeli" olduklarýný ifade etti. yýl için ana zorluklar olarak tanýmladý: 
büyüme öngörse de yüzde 63'lük bir oranla Anýlan diðer ortak tehditler ise yüzde 61 ile yüzde 66 ile doðru niteliklere sahip yetenek 
Türkiye'deki CEO'lar için Türkiye pazarý hala mali açýða devlet müdahalesi, yüzde 60 ile arzýnýn sýnýrlý olmasý; yüzde 54 ile genç 
büyüme potansiyeli sunuyor. aþýrý mevzuat, yüzde 54 ile döviz çalýþanlarýn iþ gücüne alýmý ve 

kurlarýndaki deðiþkenliði, yüzde 52 ile entegrasyonu, yüzde 52 ile üst düzey 
istikrarsýz sermaye piyasalarý ve yüzde 40 çalýþanlarýn rakiplere kaptýrýlmasý ve yüzde 
ile korumacýlýk olarak kaydedildi. 50 ile ilgi çekici kariyer planý sunumu. Bu 
Türkiye'deki CEO'lar ise yüzde 60'lýk bir zorluklarý aþmak için CEO'larýn tanýmladýðý 
oranla döviz kurlarýndaki deðiþkenliði en ana stratejiler ise þu maddeler olarak CEO'larýn kendine güvenlerindeki artýþ, iþe 
önemli tehdit olarak gösterirken, yüzde 47 belirtildi: yüzde 65 oranýnda motivasyon alým planlarýnda da kendini gösteriyor.
ile aþýrý mevzuat ikinci sýrada yer aldý. için finansal olmayan ödüllerin daha fazla Dünya genelindeki CEO'larýn yarýsýndan 
Türkiye'deki CEO'larýn tehdit unsuru olarak kullanýlmasý, yüzde 59 ile uluslararasý çoðu önümüzdeki on iki ay içinde yeni iþe 
gördükleri diðer konular ise yüzde 40 ile görevlendirmelerde daha fazla personelin alým gerçekleþtireceðini söyledi. Bu konuda
korumacýlýk, yüzde 33 ile mali açýða devlet kullanýlmasý ve yüzde 54 ile becerileri çok daha da iyimser olan Türkiye'deki 
müdahalesi ve yüzde 27 ile istikrarsýz iyileþtirmek için devlet ve akademik dünya CEO'larýn yüzde 80'i önümüzdeki yýl iþe 
sermaye piyasalarý oldu. ile iþbirliði. Yüzde 63'lük bir oranla doðru alýmlarda artýþ olacaðýný söyledi.

yetenek arzýnýn sýnýrlý olduðunu düþünen Ekonomik krizin þirket stratejileri üzerindeki 
Ýþ alanýndaki tehditler olarak ise yüzde 56 Türkiye'deki CEO'lar da yüzde 73'lük bir etkisi de araþtýrma sonuçlarýnda açýkça 
oranýnda kilit yeteneklerin eksikliði, yüzde oranla en yetenekli iþgücünün iþe alýmý için yansýyor. CEO'larýn yüzde 84'ü geçtiðimiz 
55 ile artan vergi oranlarý ve yüzde 48 yaratan rekabetin önlerindeki önemli bir iki yýl içinde þirket stratejilerini 
oranýnda ise tüketici davranýþlarýndaki zorluk dile getirdi. Bu zorluðu aþmak için deðiþtirdiklerini söylerken, üçte birlik bir 
sürekli deðiþimler iþaret edildi. Türkiye'de CEO'larýn yüzde 70'i bulunduklarý sektördegrup da bu deðiþimin kapsamlý ölçüde 
ise yüzde 53 oraný ile tüketici cazip kariyer imkanlarý sunduklarýný belirtti.olduðunu belirtti. Stratejik deðiþikliðe temel 
davranýþlarýndaki sürekli deðiþim iþ olarak ekonomik belirsizlik, müþteri 
alanýndaki tehdit olarak gösterildi.gereklilikleri ve sektördeki kriz sonrasý 

dinamikler sebep oldu. CEO'larýn çoðu, 
yetenek yönetimi (yüzde 83), risk yönetimi 
(yüzde 77), yatýrýmlar (yüzde 76) ve 

CEO'larýn yaklaþýk yarýsý 
organizasyonel yapýya (yüzde 74) yönelik 

hükümetin ülkenin altyapýsýný 
stratejilerini deðiþtirmeyi planladýklarýný 

iyileþtirmeye öncelik vermesi 
ifade etti. Türkiye'de ise yüzde 87'lik bir 

gerektiðini söyledi. Bunu, yüzde 
oranla yatýrýmlar birinci öncelikteyken

47 ile yetenekli iþgücünün 
Türkiye'deki CEO'larýn yüzde 83'ü yetenek 

yaratýlmasý ve yetiþtirilmesi, yüzde 
yönetimi, yüzde 73'ü de risk yönetimi 

45 ile finans sektöründe istikrarýn 
konusunda stratejilerinde deðiþikliðe 

saðlanmasý ve yine ayný oranda 
gitmeyi planladýðýný söyledi.

makul maliyetli sermayeye eriþim 
Yeniden yapýlandýrma konusunda

takip etti. CEO'larýn yüzde 
maliyetleri kýsacaklarý yönünde görüþ 

60'ýndan fazlasý, kamu 
bildiren CEO'larýn oraný dünyada yüzde 64 

harcamalarýndaki kesintinin veya 
iken Türkiye'de bu yüzde 83 olarak 

vergi artýþlarýnýn ülkenin ekonomik
gerçekleþti. Dünya genelindeki CEO'larýn 

büyümesini yavaþlatacaðýný 
yüzde 34'ü bir birleþme veya satýn alma 

düþünüyor ve yüzde 53'ü ise 
iþlemi tamamlayacaklarýný, yarýsý yeni bir 

hükümetin kamu borcunu
stratejik ittifak ya da giriþim sermayesi 

artýrmaya yönelik adýmýndan ötürü 
kurmayý beklediklerini ve yüzde 31'i ise bir 

þirketinin vergisinin artacaðýný 
iþ birimi alanýnda dýþ kaynak kullanýmýna

perder

CEO’larýn çekindiði 
küresel riskler
Dünya genelinde
- Siyasi istikrarsýzlýk: Yüzde 58
- Doðal kaynaklarýn kýtlýðý: 
Yüzde 34
- Ýklim deðiþikliði: Yüzde 27
- Doðal afetler: Yüzde 25

Türkiye’de
- Siyasi istikrarsýzlýk: yüzde 53
- Doðal kaynaklarýn kýtlýðý: 
Yüzde 27
- Doðal afetler: Yüzde 17
- Ýklim deðiþikliði: Yüzde 10
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perder

Türkiye Ekonomi Politikalarý Araþtýrma Vakfý'nýn (TEPAV) oluþturduðu perakende
güven endeksi (TEPE) 2011 Ocak ayýnda pozitif deðere geçti 

Perakende güven endeksi 
pozitif baþladý

TEPE önceki aya göre 9,7 puan, bir önceki yýlýn ayný dönemine göre 2010'a göre 30,4 puanlýk bir artýþ gösterirken, Aralýk 2010'a göre
ise 18,3 puan artarak, ocak ayýnda 0,8 deðerini aldý. TEPAV'dan 2,7 puan düþtü. 
yapýlan açýklamaya göre, geçen yýlýn Kasým ayýndan bu yana negatif 
seyreden TEPE, yeni yýla pozitif girdi. Kasým'da -2,7 puan, aralýk AB-27 Perakende Endeksi ise ocakta -0,6 deðerini aldý. AB-27'de
ayýnda da -8,9 puan olan endeks Ocak ayýnda 0,8 puana çýktý. aralýk ayýna göre 2,8 puanlýk bir düþüþ, 2010 yýlýnýn ayný dönemine 

göre 4,6 puanlýk bir artýþ yaþandý. Ekim 2010'dan bu yana TEPE'nin 
Açýklamaya göre, Ocak 2011'de gelecek 3 aya iliþkin beklentiler üzerinde seyreden AB-27 Perakende Endeksi, bu yýlýn Ocak ayýnda 
aralýk ayýna göre 18,8 puan arttý. TEPE anketi katýlýmcýlarýnýn yüzde TEPE'nin altýnda bir deðer aldý. 
36,6'sý gelecek 3 ayda iþlerinde iyileþme beklerken, iþlerinde Alt-sektörler itibariyle bakýldýðýnda ise, Ocak 2011'de elektrikli ev 
kötüleþme bekleyenlerin oraný yüzde 24,4 düzeyinde gerçekleþti. aletleri, radyo ve televizyonlar, motorlu taþýtlar, tekstil-hazýr giyim, 
Beklentilerde Ocak 2010'a göre ise 30,8 puanlýk bir artýþ kaydedildi. baþka yerde sýnýflandýrýlmayan (BYS) mobilya, aydýnlatma 

sektörlerinin iyi bir performans sergiledikleri görüldü. Yiyecek, 
Anket katýlýmcýlarý arasýnda iþlerinin geçen yýlýn ayný dönemine göre içecek ve tütün ürünleri sektörü ile diðer sektörler daha kötü bir 
arttýðýný belirtenlerle azaldýðýný belirtenler arasýndaki fark, Ocak performans sergilediler. Birden fazla türde ürün satan bakkal, 

market ve büyük maðazalar sektörü ise ortalama düzeyinde 
seyretti.

Ýþlerin geçen yýlýn ayný dönemine göre toparlanmasý dýþýndaki tüm 
göstergelerde pozitif beklentilerin çoðunlukta olduðuna iþaret
edilen açýklamada, "Satýþlardaki, tedarikçilerden sipariþlerdeki ve 
istihdamdaki önümüzdeki döneme iliþkin beklentiler 
perakendecilerin 2011'den umutlu olduklarýný göstermektedir ama 
sat ýþ fiyatlarýndaki önümüzdeki 3 aya iliþkin beklentilerin 
yüksekliði dikkat çekmektedir" denildi.
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Deloitte, bu yýl onuncusunu yayýmladýðý  “Teknoloji Öngörüleri” raporunda 
önümüzdeki 12 ila 18 ay içinde teknolojiyi odaðýna alan trendlerin neler olacaðý ile 
ilgili öngörülerini paylaþtý

Teknolojide trendler
ne yönde ilerliyor?

Raporda, 2011 yýlýnda satýlacak bilgisayarlarýn ilk defa yarýdan olarak e-devlet uygulamalarýnýn kullanýmýna iþaret ediyor.
fazlasýnýn tablet PC veya akýllý telefon gibi cihazlar olacaðý Rapor, sadece perakende satýcýlýk ve saðlýk sektörlerinde 5 milyon 
belirtiliyor. Yine de PC'lerin ana biliþim platformu olmayý civarýnda tabletin kullanýlmaya baþlanacaðýný öngörüyor. Cihazlarýn 
sürdürecekleri vurgulanýyor. Teknoloji, Medya ve çok çeþitlendiði bu dönemde þirketlerin seçeneklerini iyi 
Telekomünikasyon'un her alanýnda çeþitliliðin artacaðýný belirten deðerlendirmeleri, tek bir tip standart tableti mi yoksa birden çok 
rapor, bu çeþitliliðin arasýnda televizyonun halen en popüler medya tableti mi destekleyeceklerine karar vermeleri gerekiyor.
aracý konumunu koruyacaðýnýn altýný çiziyor. Telekomünikasyon alanýnda ise kullanýcýlar WiFi, 3G, 3.5G, 4G gibi 

farklý sistemlerle network'lere baðlanýyor olacaklar. 3.5G hizmetinin 
Teknoloji alanýnda hidrojenin temiz ve uzun ömürlü enerji kaynaðý performansýnýn 4G'ye yakýn olmasý, buna karþýlýk 4G için gerekli
olarak piyasaya sunulacaðý belirtiliyor. E-devlet uygulamalarýnýn altyapýnýn pahalý olmasý nedeniyle bazý operatörler 2011 yýlýnda 
yaygýnlaþacaðýný öngören rapor, süreçlerin iþleyiþinde birincil kanal 4G'ye geçmeyi erteleyecekler gibi görünüyor.

IAB Türkiye Ýnternet Ölçümleme 
Araþtýrmasý Türkiye'de sayýlarý 12,3 
milyonu bulan 1225 yaþ arasý 
gençlerin yüzde 98'inin her gün ya da 
haftada birkaç kez internete girdiðini 
ortaya koydu

IAB (Interactive Advertising Bureau) Türkiye Ýnternet 
Ölçümleme Araþtýrmasý gençlerin uyanýk olduklarý zamanýn 
büyük bölümünü internette geçirdiklerini
gösteriyor.Gençlerin yüzde 54'ü diðer mecralara da internet 
üzerinden ulaþýyor. Yüzde 32'si internetten radyo dinlerken,
yüzde 34'ü internetten televizyon izliyor ve yüzde 39'u da 
gazetelerini yine internet üzerinden takip ediyor.

Araþtýrma, sosyal aðlarýn gençler tarafýndan yoðun olarak 
kullanýldýðýný gösteriyor. Gençlerin yüzde 66'si sosyal 
medyanýn içinde yer alýyor ve yüzde 62'si de e-posta yerine 
sosyal medyayý arkadaþlarýyla haberleþmek için kullanýyor.
Araþtýrma genel kullanýcýlarýn yüzde 32'sinin cep 
telefonlarýndan internete girdiðini gösterirken gençler 
arasýnda bu oran yüzde 42'ye çýkýyor.

Araþtýrmada gençlerin yüzde 22'sini 1217 yaþ grubunun, 
yüzde 31'ini 17-21 yaþ grubunun ve geri kalan yüzde 31'ini 
de 17-25 arasý gençlerin oluþturduðu belirtiliyor. Ayrýca
1225 yaþ arasýndaki gençlerin yüzde 53'ü erkek, yüzde 
47'sinin de kadýn olduðu bilgisine de yer veriliyor.

Genç tüketiciye ulaþmanýn yolu
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Gýda perakendesinde

soðuk depo
Soðutma sözlük tanýmý olarak bir 
maddenin veya ortamýn sýcaklýðýný 
onu çevreleyen hacim sýcaklýðýnýn 
altýna indirmektir. Bilinen en eski 
soðutma yöntemleri 3 bin yýllýk. 
Firavunlar dönemindeki Mýsýr'da 
seramik kaplardaki suyun gece 
arabalarla kentlerden çöle çýkarýldýðý 
ve orada soðutularak kentlere
getirildiði biliniyor. Hatta bu 
mesleði icra eden kiþilerin kentte
önemli bir prestiji varmýþ. 

Mýsýrlýlarýn matematiði ve 
geometriyi mimaride çok etkin 
kullandýðý bilinen bir gerçek... 
Bugün bile Mýsýr piramitlerini 
ziyaret eden kiþilerin söylediði 
dýþarýda 50 derece sýcaklýk varken

hesaplý þekilde yerleþtirilmiþ olmasý. Benzer Soðutmanýn direkt olarak sýfýrýn altýndaki piramitlerin içinin çok serin olduðudur.
özellikleri Çin, eski Roma ve Osmanlý deðerlerde gerçekleþtirilmesi yani bir Bunu saðlayan ise hava giriþ ve çýkýþlarýnýn 
mimarisinde görmek mümkün. ürünün tazeliðini dondurarak korumak ise yerlerinin ve açýlarýnýn serinlik amacýyla 

eski çaðlarda buzla mümkün olmuþtu. Bu 
yöntem bugün bile Anadolu'da bazý 
yörelerimizde kullanýlýyor.

Bilinen ilk yapay soðutma metodu William
Cullen tarafýndan Scotland'ta Glasgow 
Üniversitesi'nde 1756 yýlýnda 
uygulanmýþtýr. Bu yöntem, sodyum nitrat 
veya potasyum nitrata su ilave edilmesine 
dayanýyordu.

Soðutmanýn endüstri haline gelmesi 
1800'lü yýllarda oldu. "Buz Kralý" olarak 
bilinen New England'lý Frederic Tudor,
Güney Amerika ve Karayip'teki yerleþimlere
gemilerle buz götürüyordu. Tudor, buzun 

Sektör haline gelmesi
18. Yüzyýl

perder

Gýda perakendesinde merkezi soðuk depo uygulamalarý, özellikle son birkaç yýlda en 
çok yatýrým yapýlan alanlardan biri haline geldi. Konuyla ilgili sektör temsilcilerinin 
görüþlerini içeren bir dosya hazýrladýk



uzun mesafelere taþýnabilmesi için termal 
yalýtým ürünleri üzerinde çalýþan mucitlere
kaynak ayýrýyordu.  Bu arada 1820'de, 
Ýngiliz bilim adamý Michael Faraday yüksek 
basýnç ve düþük sýcaklýkta sývý amonyak ve 
diðer gazlarla bir sistem geliþtirdi. 1834'te 
ise Jacob Perkins, buhar sýkýþtýrmalý 
soðutma sisteminin ilk patentini aldý. 

Sonrasýnda ise ABD'li mucit ve mühendis 
James Harrison, 1851 yýlýnda mekanik 
yöntemle buz üreten ilk makineyi icat etti. 
Bu makinenin ticari seri üretimine ise 1854 
yýlýnda baþlandý. Harrison, kýsa bir süre
zarfýnda et iþleme ve üretim tesisleriyle bira 
endüstrisi için yeni makineler üretti.

Soðuk deponun atasý diyebileceðimiz 
uygulamayý ise 1882'de Kanadalý William
Soltau Davidson'un inadý ve kararlýlýðý 

karkastan oluþan bir filo, Yeni Zellanda'dan oyuncularýn hakimiyetine geçtiði ve gýda yarattý… Banka müdürü bir babanýn oðlu 
Londra'ya sað salim gitmeyi baþardý. perakendeciliðinin organize zincir olarak 1846'da Montreal'de dünyaya gelen 

maðazalar þeklinde yeniden tanýmlandýðý Davidson, babasýnýn görevleri nedeniyle 
Davidson'un gemide kurduðu sistem 20'nci yüzyýlýn ikinci yarýsýnda endüstriyel çocukluðunu Yeni Zellanda ve 
bugünkü soðuk depolarýn atasý soðuk depo teknolojileri de durmadan Avusturalya'da geçirdi. Ticaretle uðraþmak 
konumunda. Ancak bu ticaretin asýl önemli geliþim gösterdi.isteyen Davidson 1873'te Avusturalya ve 
tarafý soðutma teknolojileri kullanýlarakYeni Zelanda'da araziler alarak çiftlikler 
kýtalararasý gýda ticaretini baþlatmýþ Üretici cephesinde ürünlerin soðuk ortamlý kurmaya baþladý. 
olmasýdýr. taþýma(frigorifik ve termoslu) araçlarý 

vasýtasýyla HACCP kriterlerine uygun Sonrasýnda ise Avrupa ve ABD'ye et 
þekilde perakendecilere ulaþtýrýlmasý ihracatýyla ilgili bir dizi baþarýsýz giriþim 
zorunluluk kazandý. gerçekleþtirdi. Davidson uðradýðý önemli 

maddi kayýplara raðmen yýlmadý ve baþarýlý 
HACCP, Ýngilizce Hazard Analysis and bir mühendis ekibiyle birlikte çalýþmalarýný 
Critical Control Point - Tehlike Analizi ve sürdürdü. Nihayetinde 1882 yýlýnda 650 Gýda sektörünün uluslar arasý ölçekteki 

Uluslararasý gýda ticaretinde
devrim

Günümüzde soðutma 
teknolojileri ve soðuk 
deponun kullanýmý
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Kritik Kontrol Noktalarý ifadesinin kýsaltmasýdýr.
Sistem, ürün güvenliðini etkileyen tehlikelerin
önceden belirlenmesi ve kontrol altýna 
alýnmasýný saðlayan sistematik bir yaklaþýmdýr.
Ýlk olarak 1960'larda ABD'de Pillsbury firmasý 
tarafýndan ABD Ordusu ve NASA için 'sýfýr 
hatalý' ürün üretimi amacýna yönelik olarak 
geliþtirilmiþtir.

Önce sadece ABD'de uygulanan HACCP sistemi 
baþta Avrupa Topluluðu olmak üzere diðer 
ülkelerin de dikkatini çekmiþ ve 14 Haziran 
1993 tarihli 93/43/EEC "Gýda Maddelerinin 
Hijyeni" Direktifi ile Avrupa Topluluðu içindeki 
bütün gýda üretimlerinde HACCP uygulamalarý 
zorunlu hale gelmiþtir.

Türkiye'de, 15 Kasým 2002 tarihinden geçerli 
olmak üzere; baþta et, süt ve su ürünleri 
iþleyen iþletmeler olmak üzere, gýda üreten
diðer iþletmelerin de kademeli olarak HACCP
sistemini uygulamalarý zorunlu hale getirildi.

Bu zorunluluk gereðince et ürünleri, süt 
ürünleri, meyve sebze gibi kritik ürünlerin 
perakende noktalarýna ulaþtýrýlmasýnda soðuk 
zincir þartlarýný tam olarak uygulayan taþýma 
sistemleri geliþtirildi. Ürün sýcaklýklarý bu 
araçlar sayesinde firma tarafýndan yolculuk 
boyunca online takip edilebilir konuma geldi. 

'FMCG lojistiði' olarak isimlendirilen ve bir 
baþka dosyamýzda ayrýntýlarýyla iþleyeceðimiz 
bu taþýma sistemleri sayesinde ürünler  HACCP
kriterlerine uygun þekilde perakendeciye
ulaþýyor. Ondan sonrasýnda ise görevi
perakendecilerin soðuk depo yatýrýmlarý alýyor.
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Makromarket Genel Müdürü
Mehmet Songör
Yerli perakende markalarýnýn uluslar arasý 
rakipleri karþýsýnda en güçlü olduðu konunun
taze ürün olduðunu düþünüyorum. Sebze 
meyvede, þarküteride ve ette müþterilerimizi 
memnun etmek için çok çaba sarf ediyoruz. 
Burada bizim açýmýzdan önemli bir avantaj 
gýda piyasasýndaki tecrübemiz. Bu 
tecrübemizin ýþýðýnda ürün alýmýný çok iyi 
yapýyoruz.

Ancak ürünü sadece almak yetmiyor.
Özellikle de operasyonunuz büyüdüyse ve 
maðazalarýnýzýn lokasyonlarý deðiþik bölgelere yayýldýkça dikkat etmeniz gereken
baþka unsurlar ortaya çýkýyor. Burada taze ürünün merkezi bir operasyonla hijyenik 
koþullarda depolanmasý ve daðýtýmý çok önemli. Þarküterinin de kalitesinin 
bozulmadan saklanmasý yine çok önemli… Bu iki konu biz yerli markalar için 
olmazsa olmazdýr. Bu yüzden artýk soðutma sistemleri ve soðuk depoya yapýlan 
yatýrýmlara hiç kimsenin lüks gözüyle bakma þansý kalmamýþtýr. Bu konuda belli bir 
büyüklüðe kavuþan her arkadaþýmýz, elindeki imkanlar dahilinde kurabileceði en iyi 
sistemi kurmaya gayret etmektedir.

Makro Market bünyesinde soðuk alanlarla ilgili yapýlandýrmaya lojistik 
merkezimizin kuruluþ anýndan itibaren çok önem verdik. Makro Market lojistik 
merkezinde kýrmýzý et, balýk, beyaz et ayrý soðuk odalarda saklanmaktadýr. Et iþleme 
merkezimizin iþleme bölümlerinin zemini ve kullanýlan ekipman en iyi seviyede 
saðlýk kriterlerine uygun þekildedir. Burada insanýn çalýþabileceði seviyede bir 
soðuklukta iþlenen köfte, salam, sosis, döner gibi ürünlerimiz soðuk odalarda 
alýnýp saklanmaktadýr.

Þarküteride mandýra ürünlerinin cinsine göre ayrýlmýþ soðuk odalarýmýz var. Koyun 
peyniri ile tulum peyniri gibi ürünlerin kokularý birbirine karýþmamalýdýr. Sebze 
meyveyi ise ürünün olgunlaþmak için ihtiyaç duyduðu ýsý ve nem oranýna göre
saklamaktayýz.

Merkezi sistem soðuk deponun birçok yararý var. En öncelikli yararý tabi ki tonajlý 
alým yapabilme imkanýný perakendeciye sunup maliyet avantajý yaratmasý. Ayrýca
merkezi sistemde çalýþmak, total operasyon içerisinde çok önemli bir lojistik 
maliyet avantajý saðlar. Deponuzda zaten taze ürün olduðunu bilmek ve belli bir 
üreticiye baðlý olmamak satýnalmacýlarýnýzýn elini güçlendirir.

Diðer bir önemli avantajý da izlenebirlik… Bizim de kendi lojistik merkezimizde
uyguladýðýmýz izlenebirlik sistemiyle bu odalar 24 saat kontrol altýndadýr. Sistemde 
oluþabilecek en ufak aksilikte ilgililer o saniye uyarýlmaktadýr. Bu uyarý sistemi, olasý 
ürün kayýplarýný engellemektedir.

Uyarý sisteminin diðer bir avantajý ise normalde fark edilemeyebilecek yarým saatlik 
bir elektrik kesintisi ya da sistemin kendi içinde 1 saat tekleyip tekrar çalýþmasý gibi 
durumlarý fark edebiliyor olmamýzdýr. Bunlarýn fark edilememesi durumunda sizin 
tüketiciye saðlýk sorunlarýna yol açabilecek ürün sunma riskiniz vardýr. Bizler için 
tüketicimizin güvenini kaybetmek, ürün kaybetmekten çok daha kötü bir durumdur 
diye düþünüyorum. Dolayýsýyla izlenebilirlik soðuk depoda çok önemli bir detaydýr.

Sonuç itibariyle getirilerini kýyasladýðýmýzda soðuk depoda merkezi sisteme 
geçmenin maliyetlerini çok hýzlý karþýlayan ve mutlaka yapýlmasý gereken bir 
operasyon olduðunu söylemeliyim. 

Mehmet Songör



Soðuk oda, özel anlamý ile gýda maddelerinin normal þartlarda
saklanabilir sürelerinden daha uzun süre saklanabilmesi için ihtiyaca 
uygu þartlarda soðutulan ve nem durumu kontrol edilen, dýþ 
atmosferden ýsý ve nem kazancýna karþý yalýtýlmýþ mahaller olarak 
tanýmlanabilir.
Soðuk hava deposunda amaç, mümkün olduðu kadar deðiþmez 
sýcaklýk ve baðýl nem saðlamak olmalýdýr. Çok kýsa süreli de olsa her 
sýcaklýk artýþý mikroorganizmalarýn geliþiminde hýzlanmaya neden 
olur. Bu yüzden soðutma mikropsuz bir ürüne uygulanmalý ve 
ürünün hasatýndan tüketimine kadar aralýksýz sürdürülmelidir.
Bununla birlikte saklama süresi sýnýrlýdýr ve üründen ürüne deðiþir.

Bundan 10-15 yýl öncesine kadar soðuk hava depolarý inþai olarak 
oluþturulmaktaydý. Klasik izolasyon yöntemi ile oluþturulan bu 
alanlar özellikle kiralýk mekanlarda zorluk yaratýyordu. Yeterli
izolasyonun saðlanabilmesi için oldukça kalýn duvarlar ve izolasyon 
malzemesi kullanýlmasý gerekiyordu, bu da mekanýn önemli bir 
kýsmýnda yer kayýplarýna neden oluyordu.

Günümüzde soðuk hava depolarý, prefabrik kilitli sandwich 
panellerden oluþturulmaktadýr. Bu paneller, hijyen, kurulum kolaylýðý,
daha az yer kaybý ve kullaným esnekliði konularýnda inþai izolasyona 
göre çok daha avantajlýdýr.

Panel kalýnlýklarý oda sýcaklýðýna baðlý olarak 60 milimetre ile 200 
milimetre arasýnda deðiþmektedir. Özet olarak izolasyon kalýnlýklarý 
soðuk muhafaza odalarýnda 80 ila 100 milimetre , donmuþ muhafaza 
odalarýnda 120 ile  150 milimetre ve þoklama odalarýnda 180 ila 200 
milimetre olmaktadýr.

Paneller günümüzde prefabrik olarak imal edildiðinden istenilen her 
türlü þekilde odalar oluþturulabilir. Zemin izolasyonu olarak küçük 
alanlarda zemin panelleri kullanýlýrken büyük alanlarda inþai izolasyon 
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Altunbilekler Yönetim Kurulu Baþkaný
Mustafa Altunbilek

Perakende sektöründe geçmiþte iþimiz daha kolaydý. Ürünü 
alýyor ve satýyorduk. Ýþ bitiyordu. Ancak 2001 krizinden sonra 
özellikle de 2004'te Türkiye'nin enflasyona dayalý sistemi 
tamamen býrakmasýyla perakendeciliðin þekli deðiþti.

Bizim açýmýzdan þu anda her þey lojistik. Doðru ürünü almakla 
ilgili sýkýntýmýz yok, hepimiz bu iþte 20  30 yýllýk tecrübelere
sahibiz. Pazarý çok iyi biliyoruz. Artýk önemli olan ürünü almak 
deðil ürünü saklamak, iþlemek ve daðýtmak. Bunu en uygun 
maliyetle, en doðru yapan rekabette bir adým öne geçiyor.
Yapamayanýn ise ne kadar iyi ürün alýrsa alsýn büyümesine ve 
büyürken baþarýlý olmasýna imkan yok. 

Bu çerçevede soðuk depolar ve soðutma sistemlerinin iþlevi 
geçmiþe göre çok daha önemli bir hale gelmiþtir. Burada 
ürünlerin ayrý saklanmasý, merkezi sistemde iþlenmesi ve 
daðýtýlmasý gibi konularýn önemini herkes kavradý. 

Bizim dikkatimizi çeken diðer bir nokta ise soðutma 
sistemlerinde yerli firmalarýmýzýn gösterdiði baþarý. Burada 
gerçekten çok iyi yerli markalarýmýz var. Bunlarýn özellikle enerji 
tasarrufuyla ilgili Avrupalý rakiplerini geride býrakan ürünleri 
bulunmaktadýr. Bu açýdan soðutma sektöründeki firmalarýmýzý 
tebrik ediyoruz.

Mustafa Altunbilek
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yapýlýyor. Soðuk hava depolarý düz bir satýh olmak koþulu ile her 
türlü mekanda kolayca kurulabiliyor.

Soðuk depolar, gýda perakendesinde temel olarak iki ürün kategorisinde
kullanýlýyor: “Bitkisel ürünler ve hayvansal ürünler”. Bitkisel ürünlerde
yaþ sebzeler dondurulduðu zaman hücre zarlarý çatladýðýndan
tazeliðini kaybetmeden donma derecelerinin üzerinde muhafaza
edilmesi gerekiyor. Bu sýcaklýk dereceleri 1 santigrat derece ile 15
santigrat derece arasýnda deðiþiyor. Meyve ve sebzelerin yapýsýnda
yüzde 80 den fazla su bulunmaktadýr. Ürünlerin su kaybý olmamasý
için özellikle nem oranýnýn saklanýlan ürünlerin cinsine göre
ayarlanmasý gerekli. Meyve ve sebzede depolanacak ürünler
olgunlaþmýþ olmakla beraber yeme olgunluðuna eriþmeden hasat
edilmesi gerekiyor. Soðuk depolarda et ürünleri ise  0 santigrat derece
ile eksi 1,7 santigrat derece  sýcaklýkta ve yüzde 90-95 nisbi nem
içeren soðuk þartlarda muhafaza ediliyor. Peynirde cinse göre bu
deðerler 0 ila 5 derece arasýnda deðiþebiliyor. Soðuk depoya giren bir
peynirin cinsine göre 4 ay ila bir yýl arasýnda bekleme süresi
bulunuyor. Su ürünlerinde soðutma iþlemi diðer et ürürlerine göre
daha farklý. Burada ürünler soðuk depoya girmeden önce buz
parçalarýnýn tuzla oluþturduklarý karýþýmla kaplanmasý ve bu þekilde
soðutulmasý gerekiyor.  Sonrasýnda eðer ürün saklanacaksa eksi 5
derecede yüzde 95 nisbi nemde en fazla 20 gün muhafaza edilebiliyor.

Ürünlere göre farklýlýklar

Ahmet Yar Yönetim Kurulu Üyesi Derya Yar
1946 yýlýnda Ýzmir'de kurulan Ahmet Yar Soðutma, soðutma 
teknolojisindeki yenilikleri yakýndan takip ederek, bu yeniliklerin en 
kýsa zamanda üretimde uygulanmasýný saðlamayý benimsiyor.
Ýhracatta Türkiye'yi temsil eden Ahmet Yar, iç pazarda da yerli 
organize perakende markalarýnýn baþlýca tercih ettiði markalar 
arasýnda… Ahmet Yar'ýn soðuk depo hizmetinde 80, 100, 160 
milimetre kalýnlýðýnda panel seçenekleri bulunuyor. Soðuk depoda 
istenildiðinde kolaylýkla sökülerek fire vermeden tekrar 
kullanýlabilme, taban panel zemininde paslanmaz çelik uygulamasý, 
minimum ýsý geçirgenliði sayesinde maksimum enerji tasarrufu, 40 
kg/metreküp dansite poliüretan izolasyon, 0.6 milimetre PVC kaplý 
veya boyalý panel yüzeyi ve özel uygulamalar için RAL kodlarýnda
renk seçim imkanýný perakendecilere sunmaktayýz. Kolay ve pratik 
montajýyla her þekilde adapte edilebilen sistemler, taban panelli 
veya panelsiz þekilde uygulanabiliyor.

Ahmet Yar'ý ön plana çýkartan ayrýcalýklarýndan bir tanesi ise ürün 
tedariðinin yanýnda sunduðumuz “Ýzleme Merkezi” hizmetimizdir.
Sistem, soðutma tesisleri üretiminde kullanýlan adap-kool kontrol
ve izleme sistemi ile 
tesisleri 24 saat 
uzaktan izleyerek
olasý problemleri
çýkmadan
önleyebiliyor. Bu 
sistemle, bir taraftan 
maksimum enerji 
tasarrufu
saðlanýrken; diðer 
taraftan da iþletme 
giderlerinin azalmasý 
saðlanýyor.

Çelikkayalar Genel Müdürü Ali Kaya
Biz Çelikkayalar'da müstahsillere Erzincan, Kars, Edirne, Trakya,
Bolu tarafýnda, tüm yöresel peynirleri kendi markamýz adýna 
ürettiriyoruz. Bunlarý kurduðumuz merkez depomuzda saklýyor 
ve paketliyoruz. Peynir paketlemesi iþinde öncelikle kendi
marketlerimizle baþlayýp, ileride ulusal ölçekte daðýtým 
planlýyoruz.

PERDER üyelerinin son yýllarda maðazacýlýk açýsýndan çok 
güçlendiðini, görsel açýdan uluslar arasý rakiplerini gölgede 
býrakan maðazalar açtýklarýný biliyoruz. Oradaki açýðýmýzý 
kapattýk. Eskiden bu yana uluslar arasý rakiplerimizin önünde 
olduðumuz konular ise sebze meyve, þarküteri ve et… Bu üç 
konuda asla bizim kadar iyi satýnalma yapamýyorlar. Çünkü biz 
bu iþlerin içinden yetiþtiðimiz için onlardan daha iyi biliyoruz.

Ancak bugün gelinen noktada iþin baþka bir boyutuna geçmiþ 
durumdayýz. Operasyonel maliyetlerin yükselmesi ve karlýlýðýn 
düþmesiyle lojistik çok önem kazandý. Bizler iyi ürün alýp 
lojistiðimizi düzgün yapmazsak, onlar kötü ürün aldýklarý halde 
rekabette eksi puana düþebiliriz.

Bu açýdan merkezi soðuk deponun çok önemli bir hale geldiðini 
görmekteyiz. Bu sistemi kurmak maliyet olarak önemli 
avantajlarý da beraberinde getirmektedir. Merkezi sistemde 
daha az personelle ve daha kontrollü bir þekilde ürünlerin 
saklanmasý, iþlenmesi ve daðýtýmý yapýlmaktadýr. Ayrýca elektrik 
sarfiyatý açýsýndan çok önemli getirileri olduðunu görüyoruz. 

Ali Kaya
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Ardaþ Yönetim Kurulu Baþkaný
Turan Özbahçeci
Bizim 2003 yýlýnda oluþturduðumuz
lojistik depomuz zaten hizmetteydi. 
Ancak aradan geçen zaman içinde 
operasyonumuz büyüdü. Bundan 
sonraki hedeflerimiz de büyük. 
Dolayýsýyla biz bunun yetmeyeceðini 
gördük ve yeni bir yatýrýmýn startýný 
2010 baþýnda verdik. 2011 baþý 
itibariyle de tesisimizi hazýrlamýþ 
durumdayýz. Selimpaþa'da kurduðumuz
14 bin 400 metrekarelik yeni lojistik 
merkezimize taþýnmaya baþladýk. 12 
araç ayný anda yükleme ve boþaltma yapabiliyor. Bizim 
vizyonumuz Edirne'den Ýstanbul Avrupa Yakasý'nýn sýnýrýna 
kadar olan bölümde en güçlü market olmayý sürdürmek. Biz 
bunu saðladýk ancak bir yere ulaþmak kadar orada kalmayý 
bilmek gerekli. Bunu yapabilmek için konsantrasyonu ve 
yoðunlaþmayý daðýtmamak gerekli. Lojistik merkezinin
Selimpaþa'da olmasýnýn nedeni de bu. Edirne, Tekirdað ve 
Ýstanbul'un batýsýna hakim, üçünün tam göbeðinde bir 
lokasyon seçtik. 

Halde dükkanýmýz vardý. Onu iptal ettik. Antalya'dan taze 
sebze meyveyi direkt alýp lojistik merkezimizden en taze 
þekilde maðazalarýmýza servis etmeye baþladýk. Et iþleme 
merkezimiz Çerkezköy'deydi. Onu merkeze taþýdýk. Et iþlemeyle 
ilgili bütün operasyonumuzu merkezimizde yapýp 
maðazalarýmýza servis etmeye baþlýyoruz. 
Merkezi sistem soðuk deponun avantajlarýnýn baþýnda kontrol
edilebilirlik geliyor. Perakendede ölçebildiðin sürece baþarýlýsýn. 
Merkezi sistemler ile özellikle iþleme safhasýnda hem 
standartlarý daha iyi kontrol edebilir hem da buradaki verimliði 
ölçebilir duruma geliyorsun. 
Soðuk depo organizasyonunda artýk þarküteri, kýrmýzý et, beyaz 
et ve sebze meyvenin ayrý ele alýnmasý gerekiyor. Bu ürünlerin 
hepsinin saklama süreleri ve standartlarý farklýlýk gösteriyor.
Bunlarý ayrý ele almadýðýnýzda hjiyen koþullarýný saðlamanýz 
mümkün deðil. 

Burada yatýrým düþünen perakendeci dostlarýmýz, 
aðabeylerimiz için ben þanslý bir dönem olduðunu 
düþünmekteyim. Çünkü bu sistemleri kurmak kolaylaþtý.
Eskiden bu þekilde panel sistemleri yoktu. Burada yapýnýn 
baþtan aþaðý kýrýlmasý, dökülmesi veya içinde duvarlar 
yapýlmasý gerekiyordu. Þimdi yeni panel sistemleri ile soðuk 
odalar çok hýzlý ve zahmetsiz montaj yapýlabilir hale geldi. 
Metrekare verimliliði de çok arttý. Ürünün yapýsýna göre
ihtiyacýnýz olan kadar metrekareyi buna ayýrýp, panel 
sistemleriyle bu altyapýyý oluþturmak mümkün. Firmalarýn da 
özellikle elektrik tasarrufu açýsýndan çok baþarýlý sistemler 
geliþtirdiðini görüyorum. Eskiye göre soðuk odalarýn harcadýðý
elektrik neredeyse üçte bir oranýna indi. Böyle bir yatýrýmla ilgili 
yeterli lojistik alaný bulunan tüm yerel markalarýmýza ve 
PERDER üyelerimizi bu yatýrýmý gerçekleþtirmelerini tavsiye 
ediyoruz.

Ekip Mühendislik ve 
Soðutma Yönetim 
Kurulu Baþkaný
Abdurrahman Elvan
Ekip Soðutma yerel ve yerli 
markalarýmýza geçmiþten 
bugüne en iyi kalitede hizmet 
vermektedir. Firmamýzýn
özellikle enerji tasarrufu 
konusunda yurt dýþýnda bile 
takdir görmüþ önemli 
çalýþmalarý bulunmaktadýr.
Soðuk depoda panellerimiz kilitli 
ve kilitsiz olarak iki alternatifli 
olmak üzere, mekanýn ve 
saklanacak ürünün yapýsýna 
göre, 60'tan baþlayarak 200 
milimetreye ulaþan ebatlarda üretilmektedir. Panellerimiz TS EN ISO 
9001: 2000 kalite güvence sistemi çerçevesinde üretilir. Özel büküm 
köþe dönüþ aksesuarlarý; zemin - duvar - tavan birleþimlerinde ýsý 
kaybýný önlemektedir.

Bizim soðuk depo panel üretimi ve montajýnýn yaný sýra asýl farklýlýk 
yaratan çalýþmamýz ise buradaki izlenebilirliði saðlýyor olmamýzdýr.
Firmamýzýn bünyesinde bulunan 'Ekom Uzaktan Ýzleme Merkezi'
2009 yýlýnda kurulmuþtur. Bu sistemle soðutma ekipmanlarý 24 saat 
denetim altýna alýnmaktadýr. Herhangi bir sorun halinde sms, faks, 
mail gibi çeþitli yollarla ilgililer uyarýlmaktadýr. Ekom, hem maðazanýn 
probleminin hýzlý çözülüp sabah yine sorunsuz açýlabilmesini 
saðlýyor, hem de sorunun geç fark edilip ürünlerin dolap içinde 
sabaha kadar bozulmasýný önlüyor.

Ülkemizde bu izlenebilirlik meselesinin giderek daha da önem 
kazanacaðýný düþünüyorum. Avrupa ülkelerinde tüketiciler aldýðý 
üründen zehirlendiði zaman tazminat açýyor. Bu tazminat davasýna 
karþý market, sattýðý ürünün maðazaya girdiði ve kaldýðý sürece soðuk 
zincirin kýrýlmadýðýna dair bir ispatta bulunabilir. Biz bu sistemle 
bunu belgeleyebiliriz. Türkiye'de yasal süreçle birlikte açýlan tazminat 
davalarýyla bu sistemin önemi daha da artacak.

Satko Teknoloji Genel 
Müdürü Nedim 
Çelebiler
2010 itibariyle soðuk zincirin 
taþýmacýlýkla birlikte depo 
kýsmýnda da yer almaya baþladýk. 
Biz aslýnda Türkiye'de soðuk zincir 
standartlarýna uygun taþýmacýlýk 
dediðimizde akla ilk gelen 
firmalardan biriyiz. Büyük fast 
food zincirlerinin tamamýyla 
çalýþan iki firma var. Bunlar Fasdat
ve Serlog… Satko Teknoloji
yýllardýr bu iki firmanýn 
depolarýndan maðazalara ürün 
taþýmasýný yapmaktadýr. 2010'da 
geliþtirdiðimiz özel ýsý sensörlerini 
araçlarýn yaný sýra soðuk depolara 
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Þehzade Market Yönetim Kurulu
Baþkaný Selahattin Kýlýç
Soðuk depoyla ilgili geçtiðimiz yýlýn baþýnda bir 
yatýrým gerçekleþtirdik. Bu yýl soðuk depo alanýmýzla 
ilgili yeni bir yatýrým daha gerçekleþtireceðiz. Bizim 
açýmýzdan önemli bir teknik konu olduðunu 
düþünüyorum. Çünkü yerel markalar olarak 
gücümüzü taze üründen ve þarküteriden almaktayýz. 

Örneðin basit bir ürün olarak gözüken elmanýn bile
eðer yeterli saklama koþullarýnýz varsa tonajlý alýmdan
ne kadar maliyet avantajý yaratabileceðini biliyoruz.
Ayrýca þarküteride ürün yapýsýný çeþitlendirmeye
kalktýðýnýzda yani kendine has kokusu ve tadý olan özel
peynir cinslerini sattýðýnýzda soðuk deponun önemi bir
kez daha ortaya çýkýyor. Bu ürünleri tat ve kokularý
birbirine karýþmayacak þekilde saklayabilmek çok
önemli. Bu imkan olmadýðý takdirde ürünün alým
miktarýnda hiçbir avantaj elde edilmiyor. Velhasýl soðuk
depo, orta vadede yatýrýmýný geri dönüþünü saðlayan
bir maliyettir. Bu alanda perakendecilerin yatýrýmlarýnýn
ilerleyen günlerde daha da artacaðýný düþünüyorum.

da uygulamaya baþladýk. Bununla ilgili Kýbrýs'ta 10 tane gýda deposuna 
sistem kurduk. Olasý bir problem halinde depoyu 7 gün 24 saat destek 
veren çaðrý merkezimizle izliyor ve arýzalara derhal müdahale 
edebiliyoruz. Burada sistem istenirse bizim tarafýmýzdan istenirse firma 
tarafýndan izlenebiliyor. Olasý bir arýza durumunda ürün kayýplarýnýn 
önüne çok hýzlý geçilebiliyor. Bu sistemi Türkiye genelindeki üretici ve 
perakendecilerin soðuk gýda depolarýnda yaygýnlaþtýrmayý hedefliyoruz. 

Çözümser Genel Müdürü Mustafa Kýy
Ýþ ortaklarýmýz Efe Market Ekipmanlarý ve Çözüm Soðutma ile birlikte 
perakendecilere tam ve anahtar teslim hizmet sunuyoruz. Soðutma 
sistemlerinde satýþ sonrasý hizmet, servis ve genel bakým konusunda
son derece deneyimli bir ekibe sahip Çözümser, kurulduðu günden 
bugüne hizmet portföyünü de istikrarlý þekilde büyütüyor. Genel bakým 
ve servis konusunda sürekli yurt içi ve yurt dýþýnda eðitimler aldýrarak 
kendimizi takviye ediyoruz. 7 gün 24 saat hizmet veren ekibimizle 
perakendecilerin ihtiyaçlarýna tam çözüm saðlýyoruz.

Soðutma Sistemler' inde bir arýza yaþanmasý, perakendeciler baþta olmak 
üzere sistemi kullanan firma için son derece hýzlý çözülmesi gereken bir 
sorundur. Alanýnda uzman ve deneyimli ekibiyle Çözümser, sorunu 
oluþurken tespit ediyor Diyelim gece bir elektrik kesintisi oldu ve 
jeneratör hýzlý þekilde devreye girmedi ya da girdi ama sistem tepki 
vermedi. Siz bir müþteri olarak sabah geldiðiniz markette bütün süt ve 
et ürünlerinin bozulduðunu görürseniz bir daha o markette gider 
misiniz? Hele ki rekabetin arttýðý ve müþterilerin bu kadar deðerli bir 
dönemde hiçbir perakende zinciri için bu kabul edilebilir bir risk deðil. 
Çözümser, soðutma sisteminizi, soðuk odalarýnýzý 7 gün 24 saat 
izleyerek ve sorunlara anýnda müdahale ederek bu riski ortadan 
kaldýrýyor.  Bir problem ortaya çýktýðýnda, Çözümser'in maðazalara 
kurduðu kontrol sistemi çeþitli noktalara mailler atýyor, faks çekiyor veya 
sms gönderebiliyor. Dolayýsýyla, sorun daha oluþma aþamasýndayken
fark ediliyor. Çözümser'in izleme ve müdahale hizmetini alan 
perakendecilerin aklý maðazada kalmýyor. Rekabetin öne çýktýðý ve 
özellikle teknoloji verimliliðinin daha da önem kazandýðý perakende
sektöründe bilinçli yöneticilerin bu konuya özellikle dikkat etmesi 
gerektiðine inanýyoruz.
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Krutzo Direktörü
Baybars Öztürk

Þehir içindeki discount ve süpermarketler
özellikle ses ve enerji tasarrufu konusunda
gittikçe hassas çözümlere yöneliyor.

Sektörün en büyük üreticilerinden IBS Almanya Edeka ve Rewe süpermarketlerinin
Soðutma'nýn partneri olan firmamýz, de soðutma grubu tedarikçisi olan Krutzo 
müþterilerine süpermarket ve soðuk oda Makina Mühendislik, Almanya'ya tedarik 
uygulamalarýnda enerji tasarrufu ve yüksek ettiði soðutma sistemlerinin tecrübesi ile 
verimlilik saðlayan özel merkezi sistem ve Türkiye'deki süpermarketler için de en 
split gruplarýný sunmaktadýr. düþük enerji sarfiyatýnýn yanýsýra ve 

özellikle ses þikayeti alýnabilecek noktalarda
Süpermarket sektöründe kullanýlan soðuk 32 dB altýnda ses seviyesi taahhüt ediyor.
depo ve merkezi sistem ünitelerinin enerji Gerek lojistik merkezlerdeki soðuk oda ve 
tasarrufu özellik ve deðerlerinin son yýllarda soðuk depo sistemlerinde gerekse de 
en önemli kriter haline geldi. Krutzo, ürünleri anahtar teslim müþterilerine maðazalardaki sistemlerde çevre binalara 
Türkiye'de en düþük enerji tüketimine haiz sunuyor. hiçbir gürültü akýþý olmamasýný saðlýyoruz.

Üçler Genel Müdürü Cemal Parlak
Soðuk depoda hem sistemler ucuzladý hem de ürün yapýlarý çok geliþti. Þimdi panel sistemler sayesinde ortalýk 
kýrýlýp dökülmeden çok güzel bir þekilde montaj yapýlýyor. Ürünler ayrý ayrý saklandýðý için hem hjiyen 
saðlanýyor hem de tatlar ve kokular birbirine karýþmýyor. Soðuk odalarýn içinde kullanýlan paslanmaz 
materyaller sayesinde hem sistemlerin ömrü çok uzadý hem de temizlik anlamýnda iþler çok daha kolaylaþtý. 
Elektrik sarfiyatý açýsýndan da bu ürünler çok geliþti. Merkezdeki soðuk odalarýmýzý ve maðazalardaki soðutma 
sistemlerimizi yeni nesil elektrik tüketen sistemlerle deðiþtirdikten sonra farký gördük. Bu deðiþim total elektrik 
sarfiyatýmýzý yarý yarýya azalttý diyebilirim. 

GÜRMAR 5600 ÇELÝKLER 500 HALK 100
HAKMAR 5000 ÇELÝKKAYA 500 FÝSKOMAR 100
PEKDEMÝR 4000 ÜÇLER 500 FÝDANLAR 100
MAKROMARKET 2070 HADÝM 400 SELAM HÝPERMARKET 100
ÇAÐRI 2000 KÝLER / KÝLPA 400 ÝFA HÝPERMARKETLERÝ 100
ONUR GROUP 2000 EFOR GRUP 400 ÞAHMAR 80
GROSERÝ 1600 KALAFATLAR 400 CAN BESÝ ÇÝFTLÝÐÝ 80
ÖZHAN 1500 METROPOL 300 EFELER HÝPERMARKET 80
ALTUNBÝLEKLER 1000 FURPA 300 AY-MAR 80
REYON 1000 SHOW 250 BÝZÝM 80
ÖZTÜRK 1000 ÖNCÜ SÜPERMARKET 250 NÝKTAÞ SÜPERMARKET 80
UYUM 1000 BÝLDÝRÝCÝ SÜPERMARKET 250 ÇALIÞKAN MARKET 75
ARDAÞ 900 YEÞÝLOVA 240 ERDEMLER 75
ORUÇ 800 NURDAÐ 200 KARABIYIK MARKETLER 75
ÖZKURUÞLAR 800 AKYÜZ 200
SARIYER 700 SEYHANLAR 200
ÞEHZADE 700 BEÐENAL MARKET 200 ONUR GROUP 1500
BARIÞ GROSS 700 MEVSÝM 200 GROSERÝ 1000
ÇAÐDAÞ 700 DÝLEK MARKET 180 AKYÜZ 1000
BÝÇEN 680 ÞEKERCÝLER 150 SEYHANLAR 1000
MOPAÞ 500 BELMAR 125 MEVSÝM 1000
BAÞGÝMPA 500 KARADENÝZ ÝSMAR 120 GÜRMAR 500
GRUP HATÝPOÐLU 500 ÖZLEM MARKETLERÝ 120 MOPAÞ 400
KÝBAROÐLU 500 GÜMÜÞ 100

2011 YATIRIM PLANI

FÝRMA SOÐUK DEPO(m²) FÝRMA SOÐUK DEPO(m²) FÝRMA SOÐUK DEPO(m²)

Ortakalan Araþtýrma Grubu

Aþaðýdaki tabloda 5 þube ve üstünde PERDER üyesi firmanýn toplam soðuk depo yýlýnda yeni soðuk depo yatýrýmý 
büyüklüðe sahip 62 PERDER üyesi firmanýn, alaný 43 bin 440 metrekareye ulaþmýþ gerçekleþtirecek olan 7 PERDER üyesi firma 
2011 baþý itibariyle sahip olduðu soðuk durumda. toplamda 6 bin 400 metrekarelik yatýrým 
depo alanlarýný görebilirsiniz. Araþtýrma tablosunun ikinci bölümünde ise planlýyor.
Ortakalan Araþtýrma Grubu tarafýndan 2011 yýlýnda soðuk depo alanýnda yeni Aþaðýda soðuk depo alanlarýnýn firmalara 
iletilen anket sorularýna yanýt veren bu 62 yatýrým planlayan firmalar yer alýyor. 2011 göre daðýlýmýný görebilirsiniz.
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Provel, tecrübeli ve dinamik
ekibiyle sektöre adým attý

Provel yeni bir firma… Öncelikle kuruluþ Provel'in þu andaki ana markasý olan 
sürecinden bahseder misiniz? Parexile þu andaki portföyünüzde hangi Bu iþe atýlmaya nasýl karar verdiniz,
Provel yüzde 100 yerli sermaye ile Ekim ürünler yer alýyor?kariyerinizin öncesinden bahseder 

Ürünlerimizi iki farklý kategoride 2010'da kuruldu. Uzman araþtýrma misiniz?
1993 yýlýndan beri FMCG sektöründe tüketicilerimize sunmaktayýz. Ýlk ekibimiz, tüketici ve perakendecilerin
çalýþmaktayým. Uluslararasý ve ulusal kategorimizi kimyasal olmayan ev temizlik ihtiyaçlarý doðrultusunda titizlikle çalýþtý, 
þirketlerde,  satýþ, pazarlama, üretim ve ürünleri oluþturuyor, bu kategori kendiuzun ve titiz çalýþmalar neticesinde Parex
planlama yöneticilikleri yaptým. Ekip içinde ovma, silme ve yer bakým ürünleri ürün portföyü oluþturuldu. Ambalajlar 
arkadaþlarýmýzla beraber sahip olduðumuz olarak 3'e ayrýlmaktadýr. Süngerler, fiberler,tasarlandý, tedarikçiler ile anlaþýldý, üretim
bilgi birikimi ve tecrübelerimizi bir araya ovma telleri, düz ve rulo temizlik bezleri, miktarlarý belirlendi, ticari pazarlama 
getirerek pazarda iyi bir oyuncu olmak mikro fiber temizlik bezleri, bulaþýk ve yer koþullarý ve pazarlama aktiviteleri planlandý, 
amacýyla eylül ayýnda þirket kurma kararý bezleri, temizlik kovalarý, paspaslar ve güçlü bir satýþ ekibi ve distribütör aðý 
alýp, Ekim baþýnda da Provel Tüketim sopalar gibi 50'den fazla ürün çeþidi kuruldu, tüm  perakende zincirleriyle 
Ürünleri Sanayi ve Ticaret A.Þ. adýyla bulunmaktadýr. Ýkinci kategorimizi ise çöp görüþmelerimiz baþladý. Aralýk ayý itibariyle 
firmamýzý kurduk. torbalarý ve gýda yardýmcýlarýParex markamýz ile yaklaþýk 80 ürünlük 

oluþturmaktadýr. Bu kategoride standart portföyümüzle start vermiþ bulunuyoruz. 

perder

Yeni kurulmuþ olmasýna karþýn hýzlý tüketim sektöründe son derece deneyimli bir 
ekibe sahip olan Provel, 2011 yýlýnda önemli hedeflere ulaþmayý planlýyor. Bu 
hedefleri ve firma hakkýndaki ayrýntýlý bilgileri Provel Genel Müdürü Ferhat Sucu'dan 
dinledik

Ferhat Sucu
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çöp torbalarý, büzgülü çöp torbalarý, yeni Üstün üretim teknolojisi ile ürettiðimiz perakendeciliðin geliþimini hýzlandýrmýþ 
nesil büzgülü ve kokulu 13 çeþit çöp ürünlerimiz sektörün önemli oyuncularýnýn olup tüketicilere daha iyi hizmet ve daha 
torbamýz ile streç film, alüminyum folyo, olduðu bir pazara giriþ yaptý. Parexürün uygun fiyatolarak geri dönüþ saðlamýþtýr.
piþirme kaðýtlarý, fýrýn torbalarý, buzdolabý kalitesi, ambalaj kalitesi, sunum kalitesi ve Türkiye'dekigeleneksel ticaret dediðimiz 
poþetleri gibi gýda yardýmcýlarýmýzla beraber hizmet kalitesi ile pazarda en iyi ürünler bakkal operasyonunun halen önemli bir 
30'dan fazla ürünümüz mevcut. arasýnda yer alacak. Biz kaliteli ürünlerimizi hisse teþkil ettiðini de göz ardý etmemek 

ekonomik fiyatlarla tüketicilere ulaþtýrmayý lazým. Biz tüm bu kanallarý örtecek bir satýþ 
Parex dýþýndaki iki markayý ne zaman hedeflemekteyiz. daðýtým planý yaptýk ve bunu hayata geçirip 
raflarda göreceðiz? en kýsa sürede tüm perakendecilerde olmayý 
Bu markalarýn tescilleri alýndý, tüm ön Üretim operasyonunuz hakkýnda bilgi hedefliyoruz.
hazýrlýklarý yapýldý, üretim aþamasýndayýz. alabilir miyiz?
Ekibimiz titizlikle çalýþmakta, ikinci ve Tüm ürünlerimiz yüzde 100 yerli sermaye Tanýnmak ve markayý tutundurmak 
üçüncü çeyrekteki lansmanlarýmýzda ile üstün üretim teknolojisine sahip açýsýndan penetrasyonu saðlamanýn 
tüketicilerimize sunuyor olacaðýz. sektörünün en güçlü tedarikçileri tarafýndan ardýndan neler yapacaksýnýz? 

üretilmektedir.Biz þirket olarak farklý bir Ýlk etapta markanýn bulunur ve görünür 
strateji belirledik. Üretim için bir yatýrým olmasýný saðlayacaðýz. Özellikle ilk çeyrekte
yapmak yerine, yatýrýmýmýzý tamamen market kanalý için displayler, standlar, pop 
markaya yönlendirdik.  Amacýmýz hem materyalleri, özel ürünler ve müþteriye özel 
perakendecinin hem tüketicinin aktiviteler planlamýþ bulunuyoruz. Hafta 

Penetrasyonu saðlamak adýna ne gibi kazanmasýný saðlamak. sonlarý özel noktalarda yapacaðýmýz tanýtým 
çalýþmalar gerçekleþtiriyorsunuz? aktivitelerimiz olacak. Bakkal ve orta ölçekli 
Edirne'den Hakkari'ye kadar kurulmuþ bir Perakende sektörünün yapýsý ve sizin marketler için de karma koliler, hediyeli 
satýþ organizasyonumuz var, 3 ay içinde sektörünüz açýsýndan önemiyle ilgili ürünler hazýrladýk. Bunlarla beraber pazara 
ürünlerimizi 81 ilde tüketicilere düþüncelerinizi öðrenebilir miyiz ? etkin þekilde girmeyi planlýyoruz. Bunun 
sunabileceðimiz bir altyapý kurmuþ Yerel zincirler son yýlarda önemli dýþýnda tüketiciye ulaþabilmek için Mart 
bulunuyoruz. Bölgelerinde çok güçlü ve yatýrýmlarla, son derece agresif büyüme ayýndan itibaren radyo, gazete, internet 
etkin distribütörlerle anlaþarak distribüsyon saðlayýp pazardaki etkinliklerini arttýrdýlar. üzerinden reklam çalýþmalarýna 
ayaðýmýzý kurmuþ bulunmaktayýz. Çok önemli büyüklükte pek çok yerel zincir baþlayacaðýz. Ayrýca inovatif 

oluþtu. Bunlarýn dýþýnda alt taraftan gelen çalýþmalarýmýzla markamýza yatýrým 
Markayý nasýl konumlandýrmayý vebenzer büyüme gösterecek birçok yerel yapýyoruz, örneðin Nisan ayýnda 
düþünüyorsunuz? zinciri de biliyoruz. Bu rekabet Türkiye'deki yapacaðýmýz lansman ile piyasaya 

“En iyi kaliteyi, uygun fiyata 
sunmak istiyoruz”

perder
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sunacaðýmýz ürünlerimiz 
içerisindeki bazý ürünleri Türk 
tüketicisine ilk kez Parex sunuyor 
olacak.

Ýlk yýlýnýzda hedeflediðiniz pazar 
payý nedir? 
Bizim 2011 yýlýnda öncelikli 
hedefimiz pazarda yüzde 8-10 
oranýnda bir pazar payý almak. 
Bunun ciddi bir pazar payý hedefi 
olduðunu biliyoruz. Tüm 
çalýþmalarýmýzý bu yönde 
yapýyoruz. Deneyimli ve dinamik 
bir ekibiz. Uzun yýllar sektörün 
içinde olduðumuz için bu bizim 
adýmýza önemli bir avantaj. Bu 
avantajla hýzlý hareket
edebileceðimize inanýyoruz.

Hýzlý tüketim sektöründe sizin hizmet 
verdiðiniz segmentlerin ne kadar 
büyüyeceðini düþünüyorsunuz, 
öngörüleriniz nelerdir?
Pazarla ilgili verileri araþtýrdýk. Data 
konusunda hassasýz. Kimyasal olmayan ev 
temizlik ürünleri kategorisinde elimizdeki 
datalara göre yaklaþýk 200 milyon TL'lik bir 
pazar mevcut. Buna ev dýþý tüketim
ürünleri dediðimiz grup dâhil deðil. Bizim 
öngörümüze göre Türkiye'de 300 milyon 
TL'lik bir pazar bulunuyor. Çöp torbalarý ve 
gýda yardýmcýlarý pazarý da benzer bir 
büyüklükte. Böyle baktýðýmýzda 600 milyon 
TL'lik bir pazar büyüklüðü söz konusu. Her 
iki kategori de her yýl ciddi oranda büyüyor.
Bu ürünlerin hane penetrasyonlarý hala 
düþük, bu da büyüme potansiyelini 
gösteren en önemli gösterge
diyebiliriz.Bugün baktýðýmýz zaman, 

Lojistik ve daðýtýmý nasýl Türkiye'de 100 evin sadece 10'unda çöp 
gerçekleþtireceksiniz? poþeti kullanýlýyor. Çoðu evde alýþveriþ 
Lojistik ve daðýtým iþimizi sektörün önemli poþetleri, çöp poþeti olarak kullanýlýyor.
oyuncularýndan biri olan Ceva firmasý ile Pazarýn büyümesi için yeni oyunculara 
yürütüyoruz. Lojistik firmamýz hem ihtiyaç var. Tabi ki yeni oyuncularýn pazarý 
depolama iþimizi yapýyor hem de büyütebilecek ve kategorilere deðer katacak 
sipariþlerimizi 48 saatte Türkiye'nin 81 oyuncular olmasý gerektiðini düþünüyorum. 
vilayetindeki tüm müþterilerimize teslim Parex, bu sektörde donanýmlý ve dinamikbir 
ediyor. oyuncu olduðunu kýsa sürede gösterecektir.

“Ýlk yýlýmýzda hedefi 
yüksek tuttuk”

perder

Ürün portföyü açýsýndan 
yenilikleriniz olacak mý?
Aralýk ayý itibariyle 80 civarýnda 
ürün ile start vermiþ 
bulunuyoruz. 2011'in ikinci 
çeyreðinde piyasaya 40-45 çeþit 
yeni ürün daha çýkaracaðýz. Bu 
ürünlerin içerisindeki bazý 
ürünleri Türk tüketicisine ilk kez
Parex sunuyor olacak. Yenilik
olarak þu anki portföyümüzde 
bulunan çöp torbalarýmýz 
hakkýnda da bilgi vermek isterim. 
Pazarda bir ilki gerçekleþtirdik ve 
tüm ürün serimizi doðada 
çözünür olarak ürettik. Bu 
yeniliðimiz bize yüzde 10 daha 
fazla bir maliyet getirse de 
doðaya ve geleceðe yapacaðýmýz 
yatýrýmý düþünerek doðada 
çözünür olarak serimizin 
üretimini gerçekleþtirdik. Tüm 
serisini doðada çözünür üreten
ilk ve tek firmayýz.

Ferhat Sucu
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Basketbol’un yýldýzlarý 
Akýllý Çocuk Sofrasý’nda

Kulübü'nün A takýmýndaki yýldýz oyuncular, projeye
destek vermek için ellerinden gelen tüm gayreti
gösterdiler. Böylece kiminin diþ fýrçaladýðý, kiminin 
mutfaða girdiði, kiminin ise pijamalarýný giyip 
uyuyormuþ rolü yaptýðý çekimlerin sonucunda ortaya 
oldukça sýcak ve sevimli bir çalýþma çýkmýþ oldu.

Yeterli ve dengeli beslenme ile fiziksel aktivitenin 
çocuklarýn eðitim yaþamlarýndaki baþarýlarýnda ne 
denli önemli bir rolü olduðu tartýþýlmaz. Bu yýlki 
takvim konsepti geliþtirilirken de geçtiðimiz yýldan 
farklý olarak yeterli ve dengeli beslenme eðitimleri 
verilen Akýllý Çocuk Sofrasý projesinden esinlenilerek,
çocuklarýn günlük yaþamýnda uymasý gereken
doðrulara dikkat çekilmeye çalýþýldý. 

Akýllý Çocuk Sofrasý, Basketbol ve Kýzlar Banvit'le 
Okula projelerinin birbiriyle dolaylý iliþkileri de olsa, 
böyle bir projede bu üç önemli konu bir potada 
eritilmiþ ve burslu öðrencilerin eðitimlerine destek 
saðlanmasý için daha güçlü bir sinerji yaratýlmýþ oldu.

Banvit tarafýndan bu yýl Ýstanbul'da 2. faz çalýþmalarý 
yürütülen Akýllý Çocuk Sofrasý isimli yeterli ve dengeli 
beslenme eðitimi projesinden yola çýkýlarak hazýrlanan 
2011 yýlý takviminde, Banvit Basketbol Kulübü'nün yýldýz 
oyuncularý yer aldý.

“Kýzlar Banvit'le Okula” burs programýnýn tanýtýmý ve kýz 
çocuklarýnýn eðitim olanaklarýna ulaþmakta çektiði 
sýkýntýlarý bir nebze de olsa kamuoyu gündemine 
taþýyabilmek amacýyla ilki geçtiðimiz yýl hayata geçirilen 
takvim çalýþmasýnýn bu yýl 2.'si hazýrlandý.

Banvit'in, Çaðdaþ Yaþamý Destekleme Derneði (ÇYDD) 
Bandýrma Þubesi ile birlikte dört yýldýr yürüttüðü “Kýzlar 
Banvit'le Okula” burs programýndaki öðrencilerle
oluþturulan takvim çalýþmasýnda Banvit Basketbol

perder

Banvit Basketbol Kulübü'nün yýldýz oyuncularý, eðitime ve saðlýklý nesillerin 
yetiþmesine destek veren 2011 yýlý takviminde biraraya geldiler
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Bursa Gýda Fuarý 24 Þubat’ta

Tüyap Bursa Fuarcýlýk A.Þ.,  24-27 Þubat 2011 tarihleri 
arasýnda, Bursa Gýda,Gýda-Tek 2011 Bursa 10. Gýda ve Ýçecek 
Ürünleri Gýda Ýþleme, Ýçecek Teknolojileri,Unlu Mamuller 
Teknolojileri ve Maðaza Market Ekipmanlarý Fuarý  ;UNTEK 
2011  Bursa 2.Unlu Mamuller Teknolojileri, Pastane ve Fýrýn 
Ekipmanlarý Fuarý ile eþ zamanlý olarak Tüyap Bursa 
Uluslararasý Fuar ve Kongre Merkezi'nde gerçekleþtirecektir.
Uluslararasý ve yurtiçi profesyonellerinin ilgi odaðý haline 
geleceði Fuarlarýmýzda; yeni tasarýmlar, son teknoloji ürünleri 
ile sektörün son kullanýcýlarýnýn beðenisine sunulacak.

Bölgesinde öncü ve sektörün önemli firmalarýnýn liderliðinde, 
gýda sektörünün kolektif bir güç haline gelmesine hizmet 
edecek olan BURSA GIDA, GIDA-TEK 2011 sürekli geliþen ve 
dünya ticaretinde rekabet odaðý olan Avrasya coðrafyasýnda 
Gýda Fuarlarýmýzýn Ýstanbul Foodist Fuarý'ndan sonra ikinci 
ayaðýný oluþturacak.

perder

Bursa 10. Gýda ve Ýçecek Ürünleri Gýda Ýþleme, Ýçecek Teknolojileri,Unlu Mamüller 
Teknolojileri ve Maðaza Market Ekipmanlarý Fuarý 24-27 Þubat 2011 tarihlerinde 
gerçekleþtirilecek

Dünya perakendesinin kalbi
Euroshop’ta atacak

EuroShop, ticarete yönelik yatýrým mallarýnýn 
sergilendiði, fuar katýlýmcýlarýný perakende sektörünün 
ve onun hizmet saðlayýcýlarý ile ortaklarýnýn en önemli 
karar alýcýlarýný bir araya getiren dünya üzerindeki tek 
etkinlik. Fuar ziyaretçileri, Düsseldorf'da ayný yerde,
ayný zamanda ticarete yönelik ürün ve çözümlerin 
tamamýný doðrudan karþýlaþtýrmalý olarak inceleme 
imkaný bulacak.

Euroshop, bu yýl EuroConcept, EuroSales, EuroCIS ve 
EuroExpo olarak dört baðýmsýz bölüme ayrýlmýþ 
bulunuyor. EuroConcept bölümünde maðaza yapýmý 
ve donanýmý, aydýnlatma teknikleri, zemin 
döþemeleri, mimari & maðaza tasarýmý konularýnýn
yaný sýra soðutucu cihazlara özgü mobilyalar ve 
soðutma sistemlerine de yer veriliyor. EuroSales ise 
görsel pazarlama, satýþ geliþtirme ve point of sale-
marketing konularýnýn tüm yönleriyle ele alýndýðý 
bölümü oluþturuyor. EuroCIS bölümünde 
enformasyon ve güvenlik tekniklerine yer verilirken, 
EuroExpo bölümü fuar hazýrlýklarý, tasarým ve event 
konularýný ele alýyor.

Düsseldorf, 2011 Þubat ayýnda beþ gün boyunca Euroshop'a ev sahipliði yaparak, 
dünya perakendeciliðinin kalbinin atacaðý kent olacak
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PERDER üyeleri 
Kasým - Aralýk açýlýþlarý

Araþtýrmamýzda 10 ve daha üzeri þube “Market” kelimesini “içerisinde gýda satýþý marketleri dahil etme nedenimiz bütün 
sayýsýna PERDER üyesi marketlerin geride da olan perakende satýþ noktalarý” olarak PERDER üyelerinin fiziki büyüme 
býraktýðýmýz iki aylýk dönemindeki tanýmladýðýmýzý ve satýþ kalemleri içerisinde rakamlarýnýn dergi sayfalarý dahilinde 
performanslarýný deðerlendiriyoruz. gýda olmayan; “elektronik market”, “yapý verilmesinin mümkün olmayýþýdýr.

market”, “tekstil market” gibi isimlere
Aþaðýdaki tablodan 50 zincirin “Kasým - sahip olan perakende noktalarýný listemizin Dergi ölçeðine sýðabilecek ve PERDER 
Aralýk 2010” dönemindeki performanslarýný dýþýnda tuttuðumuzu tekrar belirtiriz. üyelerinin istikrarlý büyümesi hakkýnda 
ve hemen ardýndan da bunlarýn toplu sektörde fikir oluþturabilecek bir veri 
deðerlendirmelerini görebilirsiniz. Dergimizdeki listeye 10 þube ve üzeri oluþturmak adýna bu kriter uygulanmýþtýr.

perder

Gýda perakendesinde 2010 yýlýnýn son iki ayý hareketli günlere sahne oldu. Listemizde 
10 þube ve üstüne sahip 50 PERDER üyesi zincir marketin yýl sonundaki açýlýþ 
performansýný görebilirsiniz

SIRA ZÝNCÝR MARKET OCAK 2011 KASIM 2010 FARK 1 OCAK 2010 FARK 2
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

Hakmar / H. Express ( Ýst.)
Makromarket (Ulusal)
Bizim Toptan Satýþ (Ulusal)
Onur Group / Onurex (Ýst.)
Mopaþ (Ýstanbul)
Çaðdaþ (Ankara)
Happy Center / Gross (Ýst.)
Altunbilekler (Ankara)
Soykan (Ankara)
Ardaþ / Ardaþ Ekspres (Ýst.)
Pekdemir (Denizli)
Akyurt (Ankara)
Yunus (Ankara)
Uyum (Ýstanbul)
Hadim (Bursa)
Baþgimpa (Ankara)
Marka AVM (Sivas)
Grup Hatipoðlu (Ýstanbul)
Özhan (Bursa)
Merhamet Pazarý (Bursa)
Tema ( Erzurum )
Kibaroðlu (Ýzmir)
Sincap (Konya)
Çaðrý (Ýstanbul)
Öncü (Sivas)
Çelikler (Ankara)
Öztürk (Ankara)
Reyon (Ýstanbul)
Fiskomar (Giresun)
Halk (Aydýn)
Seyhanlar (Bursa)

135
124
105
100
78
59
50
47
45
43
40
39
37
34
29
27
27
26
26
25
24
24
23
23
21
21
20
20
18
18
18

123
121
104
91
77
57
49
47
45
40
37
37
36
32
27
27
26
26
26
25
25
23
23
21
17
21
20
19
18
18
17

12
3
1
9
1
2
1
0
0
3
3
2
1
2
2
0
1
0
0
0

-1
1
0
2
4
0
0
1
0
0
1

85
111
95
60
65
50
42
43
44
33
34
25
33
30
21
24
12
26
22
23
20
18
21
19
12
18
16
8

18
14
13

50
13
10
40
13
9
8
4
1

10
6

14
4
4
8
3

15
0
4
2
4
6
2
4
9
3
4

12
0
4
5

Ortakalan Araþtýrma Grubu                             www.ortakalan.com.tr/PERDER/haberler



SIRA ZÝNCÝR MARKET OCAK 2011 KASIM 2010 FARK 1 OCAK 2010 FARK 2
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50

Barýþ Gross (Ýzmir)
Groseri (Adana)
Gün (Denizli)
Oruç (Ýstanbul)
Biçen (Ýstanbul)
Gökkuþaðý (Ýstanbul)
Gümüþ AVM ( Ýçel )
Bildirici (Ankara)
Çetinkaya AVM (Mersin)
Özkuruþlar (Ýstanbul)
Gürmar (Ýzmir)
Onur Beylikdüzü (Ýstanbul)
Efor (Ýstanbul)
Metropol (Çorum)
Karadeniz Ýsmar (Trabzon)
Furpa (Bursa)
Þanmar (Þanlýurfa)
Erdemler (Ankara)
Show (Ýstanbul)

17
17
16
16
16
16
15
15
15
14
14
14
12
11
11
11
11
11
10

1588

17
17
16
16
14
13
15
15
14
14
14
14
11
10
11
11
11
10
10

1528

0
0
0
0
2
3
0
0
1
0
0
0
1
1
0
0
0
1
0

60

17
15
16
13
11
13
5

14
14
12
11
12
10
9
9
8

10
8
7

1269

0
2
0
3
5
3

10
1
1
2
3
2
2
2
2
3
1
3
3

319

istatistik
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perder

Toplam

Deðerlendirmeler kriteriyle ele alýnmýþtýr. Bu tablodaki kendi içinden güçlü bir perakende zinciri 
rakamlar ýþýðýnda Türkiye Perakendeciler daha çýkarýyor. Üstelik bu performans belirli 1 Kasým 2010  1 Ocak 2011 döneminde 10 
Federasyonu çatýsý altýnda büyüyen coðrafi bölgelerle sýnýrlý deðil, PERDER ve üzeri maðaza sayýna sahip olan 50 
PERDER üyelerinin gösterdiði müthiþ üyeleri Türkiye'nin her yerinde büyümeye PERDER üyesi zincirinin, sahip olduklarý 
büyüme performansýný görmek mümkün. devam ediyor.toplam þube sayýlarýna göre sýralanýþlarý 

yukarýdaki gibidir. Kasým - Aralýk 2010 
Listede yer alan 50 firma, sadece iki aylýk 10 þube ve üzeri ilk 50 firmanýn yýllýk açýlýþ döneminde Türkiye'deki 10 market ve üzeri 
bir dönemde 60 yeni maðazayý bünyelerine rakamlarýna baktýðýmýzda ise toplamda 319 PERDER üyesi firmanýn toplam maðaza 
katmýþ durumda. Buradan görülebileceði yeni maðaza görmekteyiz. Bu rakam ise her sayýsý 1588'e ulaþtý. 
gibi maðaza sayýsý açýsýndan en yaygýn ilk sene ulusal ölçekte liderliðe oynayacak yeni Dergi sayfalarýna sýðabilecek ölçekte bir veri 
50 PERDER üyesi, her iki aylýk dönemde bir market zincirinin oluþmasýna eþdeðer.grubu toparlamak adýna liste en az 10 þube 

ZÝNCÝR MARKET

Hakmar / H. Express (Ýstanbul)

Makromarket (Ulusal)

Bizim Toptan Satýþ (Ulusal)

Onur Group / Onurex (Ýstanbul)

Mopaþ (Ýstanbul)

Çaðdaþ (Ankara)

Happy Center / Gross (Ýstanbul)

Altunbilekler (Ankara)

Soykan (Ankara)

Ardaþ / Ardaþ Ekspres (Ýstanbul)

Pekdemir (Denizli)

Akyurt (Ankara)

SIRA

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

12 zincir toplam

Diðer 38 zincir toplam

Genel toplam

FARK ORANIFARKOCAK 2011 KASIM 2010

135

124

105

100

78

59

50

47

45

43

40

39

865

723

1588

12

3

1

9

1

2

1

0

0

3

3

2

37

23

60

135

124

105

100

78

59

50

47

45

43

40

39

865

723

1588

123

121

104

91

77

57

49

47

45

40

37

37

828

700

1528

Ýlk 12 market zincirinin payý
Ortakalan Araþtýrma Grubu www.ortakalan.com.tr/PERDER/haberler
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perder

Bu listede PERDER üyesi zincir marketlerin ana listemizdeki toplam þube rakamý olan gerçekleþtirilmiþ durumda. Bu yüzde 
içinde en fazla þube sayýsýna sahip 12 1588'in yüzde 54, 47'sini karþýlýyor. 61,66'lýk bir oran anlamýna geliyor.
firmaya ayrý mercek tuttuk... Tabloda ilk Ýlk 50'nin içinde þube sayýsý olarak yarýdan Yeni açýlan maðaza oranýnda Hakmar'ýn 12 
12'yi almamýzýn nedeni bu marketlerin ana fazlayý karþýlayan bu listedeki firmalar yeni maðaza ile genel toplam içinde yüzde 20'lik 
listedeki toplam þube sayýsýnýn yarýsýndan açýlýþ rakamýnda ise biraz daha öne çýkmýþ bir paya sahip olduðunu görüyoruz. Onun 
fazlasýna sahip olmalarý... Bu listedeki durumdalar. Görüldüðü gibi ana tablodaki ardýndan en yüksek oraný yüzde 9'luk 
marketlerin toplam þube rakamý olan 865, 60 yeni açýlýþýn 37'si, ilk 12 firma tarafýndan rakamla Onur Group saðlamýþ durumda.

ZÝNCÝR MARKET

Hakmar / H. Express ( Ýstanbul)

Onur Group / Onurex (Ýstanbul)

Marka AVM (Sivas)

Akyurt (Ankara)

Makromarket (Ulusal)

Mopaþ (Ýstanbul)

Reyon (Ýstanbul)

Bizim Toptan Satýþ (Ulusal)

Ardaþ / Ardaþ Ekspres (Ýstanbul)

Gümüþ AVM ( Ýçel )

SIRA

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Toplam

AÇILIÞ

50

40

15

14

13

13

12

10

10

10

187

2010 yýlý içinde en çok maðaza açan 10 PERDER üyesi

2010 yýlýnýn baþýndan itibaren bir yýlda en firmanýn ise bir sene içinde 187 yeni Ýçel takip etmiþler.
çok açýlýþ yapan 10 PERDER üyesi maðaza açtýðýný görmekteyiz. Ayrýca þubeleri birden fazla coðrafi bölgeye 
yukarýdaki listede yer alýyor. Maðaza sayýsý Açýlýþ performansý açýsýndan ilk 10 üyenin yayýlmýþ durumda olan ulusal kategorideki 
açýsýndan ilk 50'yi kapsayan listemizdeki iller bazýnda daðýlýmýnda 5 Ýstanbul Makromarket ve Bizim Toptan Satýþ'ýn da en 
firmalar toplamda 319 açýlýþ firmasýnýn yer aldýðýný tespit ediyoruz. çok açýlýþ yapan ilk 10'a girdiðini
gerçekleþtirmiþti. Bu listede yer alan 10 Ýstanbul'u birer firma ile Ankara, Sivas ve görmekteyiz.

ZÝNCÝR MARKET

Hakmar / H. Express (Ýstanbul)

Onur Group / Onurex (Ýstanbul)

Öncü (Sivas)

Makromarket (Ulusal)

Ardaþ / Ardaþ Ekspres (Ýstanbul)

Pekdemir (Denizli)

Gökkuþaðý (Ýstanbul)

Çaðdaþ (Ankara)

Akyurt (Ankara)

Uyum (Ýstanbul)

Hadim (Bursa)

Çaðrý (Ýstanbul)

Biçen (Ýstanbul)

SIRA

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

Toplam

AÇILIÞ

12

9

4

3

3

3

3

2

2

2

2

2

2

49

Kasým - Aralýk 2010'da 1'den fazla maðaza açanlar
Ortakalan Araþtýrma Grubu www.ortakalan.com.tr/PERDER/haberler

Bu listede yer alan 13 market, toplam açýlýþ bir aðýrlýðý olduðunu görmekteyiz. Ankara olan ulusal kategorideki Makromarket'in de 
rakamý olan 60'ýn 49'unu gerçekleþtirmiþ merkezli üyelerden iki, Bursa, Denizli ve listede yer aldýðýný görüyoruz. 
durumda. Listeyi iller bazýnda Sivas'tan ise birer üye bu listede yer alýyor.
incelediðimizde Ýstanbul'un 7 firma ile belli Ayrýca deðiþik coðrafi bölgelerde þubeleri 

Ortakalan Araþtýrma Grubu

Ortakalan Araþtýrma Grubu www.ortakalan.com.tr/PERDER/haberler
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B2B kullanýmý
rekabet gücünü artýrýyor

Perakende sektörünün dahil olduðu müþteri sayýsý ve tedarikçi sayýsý arttýkça 
küresel ortamýn, teknolojiden daha fazla bu trafiði yönetecek insan kaynaðý 
destek almayý zaruret haline yetersiz kalmaktadýr. O zaman iþ 
getirdiðinden geçen sayýmýzda hacminin önemli bir kýsmýný yürütecek 
bahsetmiþtik. yardýmcýlara ihtiyaç vardýr. Ýþte bu 

sihirbazlardan ilki olan B2B ( BUSINESS 
Bu yazýmýzda ise sadece B2B ye TO BUSINESS) satýnalma faaliyetinin en 
yoðunlaþacaðýz. Zira, ürün sayýsý, az yüzde 80'ini üstlenmektedir.

perder

Ercüment TUNÇALP

Sadece “satýþtan ödeme” alt 
yapýsý bile perakendecinin
en büyük korkusu olan 
satmadan ödeme riskini 
tamamen ortadan 
kaldýrmaktadýr. Satýþtan 
sonrasý için saðlanan vadede 
ilave kaynak yaratmaktadýr.
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Ülkemizde bu sistemi 10 yýldýr uygulayan ve devamlý geliþtiren getirmektedir. Sistem 'ulaþýlamayan satýnalmacýlar'ýn günahlarýnýda 
baþarýlý perakendeciler vardýr. etkin iletiþim ile azaltmaktadýr. Tedarikçileri sipariþ toplama 
Tedarikçi ile sipariþ, sevkiyat, satýþ, fatura ve stok yönetimi için zahmetinden kurtarýp, onlara iþ gücü tasarrufu saðlamaktadýr.
gerekli bilgileri paylaþmak zaman tasarrufu saðladýðý gibi çift taraflý Daðýtým masraflarýný azaltýp, depolama ve stok verimliliðini 
verimliliðide artýrmaktadýr. Tedarikçinin stok yönetimine katýlmasý artýrmaktadýr. Tüketici tepkilerinin en kýsa sürede alýnmasý 
ve hatta daha fazla rol üstlenmesi sayesinde azalan stok seviyeleri saðlanmaktadýr.
ile depolama maliyeti düþmektedir.

Doðru üretim ve ithalat planlamasýna yardýmcý olmaktadýr.
Tedarikçi ürününü sistemde devamlý takip ettiði için yok satmalar Tedarikçiler sadece satýþlarýný izlemekle kalmayýp, ürününün kaç 
azalmaktadýr. Eskiden kaybolan faturalar ve hata düzeltme müþteri tarafýndan alýndýðýný, müþterilerin yaþ aralýklarýný ve 
gerektiren durumlarda uzayan prosedürler yaþanmakta iken bu cinsiyetlerini, yaþam tarzlarýna göre müþteri daðýlýmýnýda 
sistem sayesinde elektronik ortamda fatura karþýlaþtýrma imkaný ile izlemektedirler.
hatalar azalmaktadýr.

Bu bilgiler CRM portalý ile B2B sisteminin entegrasyonu ile 
Satýþa göre ödeme yapabilmenin alt yapýsý perakendeciyi üretilmektedir. Bu sistemin kullanýlmadýðý yýllarda yaptýðýmýz stok 
rahatlatýrken, tedarikçiyide itiraz edemeyeceði konuma hatalarý, belki enflasyonist ortamda fazla dikkat çekici deðildi ama 

finansal sýkýntýlarýn en önemli kaynaðýydý. 

Þimdi burada tek bir faydanýn altýný kalýn þekilde çiziyorum. 
Sadece “satýþtan ödeme” alt yapýsý bile perakendecinin en 
büyük korkusu olan satmadan ödeme riskini tamamen 
ortadan kaldýrmaktadýr. Satýþtan sonrasý için saðlanan 
vadede ilave kaynak yaratmaktadýr.
Bu sistemi kullanan zincir ile çalýþan tedarikçiler, sistemden 
elde edecekleri bilgilere biran evvel ulaþmak için þifre ve 
kullanýcý kodu almak üzere adeta yarýþmaktadýrlar.

Ayrýca perakendeci bu sayede, tedarikçiyi kendi planýna 
uydurmak üzere gerçekleþtirdiði uzun toplantýlarý iptal 
ederek, hem kendisine hemde iþ ortaðýna boþ zaman 
yaratmaktadýr.
Bizim sektörde B2B yönetimi, kategori yönetimi liderliðinde 
yürümelidir. Çünkü raftaki ürün ile ilgili her türlü iþ 
kararlarýný onlar veriyorlar. Saðladýklarý zaman tasarrufu ile 
satýþa daha çok destek olacak, onlarý yönlendirecek saha 
çalýþmalarýda yeni imkanlarý olacaktýr.
Sistemi kullananlarýn, sektöre kazandýrdýklarý bu alýþkanlýk, 
sistemi kullanmayanlar için risk oluþturacaktýr. Bu tehlikenin
altýnýda çizmemiz gerekiyor.
Büyük perakendecilerin binlerle ifade edilecek sayýdaki 
tedarikçi grubunu sisteme dahil etmesi, kendilerine
saðladýklarý bir dizi avantaj yanýnda tedarikçiyede 
vazgeçemeyeceði bir parasal kazanç alýþkanlýðý saðlamýþtýr.

O tedarikçilerin, sistemi kullanan ile kullanmayaný terazinin 
ayný kefesine koymasý beklenebilir mi ?

Maliyet avantajý, hýz ve daha verimli çalýþma ortamý, 
ticaretin büyüklüðünden daha önceki tercih nedenidir.
Önemli olan cirolarý devirmek deðil, yeterli karý kasaya 
sokmaktýr.
Sektör içinde iletiþime vermemiz gereken önemden sýk sýk 
bahsediyoruz. Bilgi deðiþ tokuþunu saðlayan promosyon
görüþmeleri, yeni ürün ambalajlarý, alým satým talepleri gibi 
eylem gerektiren temaslarý beklemek yerine sistemden 
anýnda almak ne kadar pratik deðilmi ?
Birlikte iþ yapma maliyetlerini düþüren bu sistemin sadece 
perakendeci ihtiyaçlarý dikkate alýnarak tasarlanmadýðý, ticari 
faaliyetin bütün taraflarýný hesaba dahil ettiði 
unutulmamalýdýr.

perder
serbest köþe
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Algýlanan risk kavramý ve
tüketicilerin algýladýklarý riskler

Tüketici olarak her bir birey çok farklý dakikalýk bir karar verme süreci olabildiði 
kategorilerde ürünleri satýn almaktadýr. gibi, haftalar veya aylar süren çok 
Bu ürünlerin fiyatý kimi zaman kuruþlarla detaylý bir araþtýrma süreci de 
ifade edilirken kimi ürünler içinse olabilmektedir.
milyonlarla ifade edilmektedir. Aldýðýmýz 
ürünün türü, miktarý veya fiyatý ne Peki, aradaki bu farklýlýðýn sebebi nedir? 
olursa olsun her bir müþteri, satýn alma Ürünlerin fiyatlarý açýk olarak belirtildiði 
iþlemi gerçekleþmeden önce bir ve müþteri tarafýndan birçok ürün için 
deðerlendirme süreci içerisine somut olarak da incelenme imkâný 
girmektedir. Bu süre market reyonunun bulunduðu halde müþteriler kendilerini
önünde seçim yapmadan önceki birkaç neden rahat hissetmemektedir?

perder

Dursun YENER
Beykoz Lojistik Meslek Yüksek Okulu

dursunyener@beykoz.edu.tr

Algýlanan risk kiþiden kiþiye 
göre farklýlýk gösteren ve 
çok sayýda bileþenden 
oluþan bir durumdur. Bir 
müþteri, satýn alma 
iþleminde bu bileþenlerden
bir veya birkaçýna sahip 
olabilir.
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Harcanan emek veya araþtýrma süreci bir ürün için kiþilere göre olmak üzere toplam 6 bileþene sahiptir. Bu risklere kýsaca deðinmek 
gerekirse;farklýlýk gösterebildiði gibi ayný kiþi içinde farklý ürünler için bir 
Finansal risk: Müþterini satýn alacaðý ürün için ödeyeceði bedelin farklýlýk oluþabilmektedir.
boþa gitme riskidir. Çoðu zaman satýn alacaðýmýz ürünün 
vereceðimiz paya deðip deðmeyeceðini düþünürüz. Hiç kimse satýn Bu farklýlýklarýn sebebi pazarlama literatüründe “algýlanan risk” 
almak istediði 1 TL'lik bir ürün için bu tür bir endiþeye kapýlmaz. olarak adlandýrýlmaktadýr. Algýlanan risk kavramýnýn pazarlama 
Ancak fiyat yükseldikçe bu endiþe artar. 30-40 bin TL'lik bir araba literatüründe kullanýlmasý 1960'lý yýllarda baþlamýþtýr. Algýlanan risk 
satýn almak isteyen bir kiþi veya 10-20 yýllýk banka kredisi çekmek kiþiden kiþiye göre farklýlýk gösteren ve çok sayýda bileþenden 
göze alýnarak satýn alýnan bir ev için finansal risk en önemli faktör oluþan bir durumdur. Bir müþteri, satýn alma iþleminde bu 
haline gelmektedir.bileþenlerden bir veya birkaçýna sahip olabilir. Bu bileþenlerin 

hangisinin daha fazla olacaðý kiþinin ekonomik gelirinden içinde 
bulunduðu sosyal çevreye kadar birçok faktörden etkilenmektedir. Ýþlevsel risk: Ürünün istenilen þekilde çalýþmayarak beklentilerin 

altýnda kalmasý düþüncesiyle yaþanýlan risk türüdür. Özellikle Algýlanan risk kavramý,
günümüzde yaygýnlýk kazanmýþ olan internet üzerinden satýn alma · Finansal risk
faaliyetlerinde tüketici satýn alacaðý ürün hakkýnda sadece · Ýþlevsel risk
bilgisayarýnýn ekranýndan bilgi sahibi olmakta, ürüne · Sosyal risk
dokunamamakta ve inceleyememektedir. Bu durum birçok tüketici· Zaman riski
üzerinde ekranda görerek satýn aldýðý ürün ile eline geçecek olan · Fiziksel risk 
ürün arasýnda farklýlýklar bulunabileceði olasýlýðý yüzünden bir · Psikolojik risk
endiþeye yol açmaktadýr.

Sosyal risk: Ortaya çýkmasýndan belki de en fazla endiþe edilen risk 
durumudur. Aldýðýmýz eðitim, yaþadýðýmýz çevre bizi kendi kurallarý 
çerçevesinde hareket etmekle sýnýrlandýrýr. Bu kurallarýn dýþýna
çýkýlmasý ilgili çevre tarafýndan ayýplanma, kýnanma veya dýþlanma
gibi yaptýrýmlarla sonuçlanabilir. Satýn alýnan ürünler için bu kurallara
uygun davranmak sosyal çevrenin bireyden bir beklentisidir.
Kullanýlan otomobilin markasý, okunan gazete veya yazarlar, alýþveriþ
yapýlan maðazalar konusunda seçim yapýlýrken müþteriler sosyal riski
ortadan kaldýracak seçeneklere yönelmektedirler.

Zaman riski: Zaman riski tüketicilerin ürünleri satýn almak için ve 
satýn alma sonrasýnda harcayacaklarý zamanla ilgili bir durumdur.

Fiziksel risk: Ürünü satýn alan kiþinin fiziksel olarak bir zarara 
uðrama riskini ifade eder. Yediðimiz yemekler acaba saðlýðýmýza 
olumsuz bir etkide bulunur mu? Son kullanma tarihi yaklaþmakta 
olan ürünleri rahatlýkla tüketebilir miyiz? Peki ya yeni cep 
telefonumuz daha fazla radyasyon yayýyorsa?

Psikolojik risk: Satýn alýnan ürünlerin tüketicilerde hayal kýrýklýðý 
oluþturma durumuna psikolojik risk denir.

Yukarýda tüketici olarak hepimizin satýn alma iþlemlerinde yaþadýðý
risklere deðindik. Bu risklerin hissedilme derecesi kiþiden kiþiye farklýlýk
gösterir. Ayrýca yukarýda belirtilen 6 farklý riskten sadece biri
tüketiciler tarafýndan algýlanabileceði gibi birden fazla risk ayný anda
da bulunabilir. Pazarlamacýlara düþen görev ise tüketicilerin yaþadýklarý
bu riskleri ortadan kaldýrmak veya en azýndan azaltmaya çalýþmaktýr.

Ürünlerin müþteri memnun kalmadýðýnda geri iade edilebilmesi
örneðin bu risklerden bazýlarýný ortadan kaldýrmaya yardýmcý
olacaktýr. Bu sayede örneðin finansal ve iþlevsel risk faktörleri ortadan
kalkacaktýr. Örnek ürün daðýtýmý da yine bazý risklerin ortadan
kaldýrýlmasýnda etkili bir uygulamadýr. Özellikle pazara yeni girmeye
çalýþan bir iþletme için örnek ürün daðýtýmý daha etkili bir uygulama
olacaktýr. Genel olarak risk, belirsizlik anlamý taþýdýðý için, her konuda
bu belirsizliklerin ortadan kaldýrýlmasý tüketiciler tarafýndan algýlanan
risklerin de ortadan kalkmasýna ve tüketici memnuniyetinin
artmasýna neden olacaktýr. Tüketiciler memnun kaldýklarý ürünleri
kolaylýkla deðiþtirme eðilimi göstermeyeceklerdir. Bu sebeple
iþletmenin en önemli görevleri arasýnda tüketiciyi her türlü riskten
uzak tutarak ihtiyaçlarýný karþýlayacak çözümler üretmektir.
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Ýnsanla fark yaratmak
Yazýma günümüzde en deðerli varlýðýmýz Bir müþteri için bir maðazayý tercih
dediðimiz “insanýmýz” ýn yönetimi ile etmesini saðlayan en önemli etken nedir 
ilgili geçmiþten günümüze bir diye düþündüðümde ilk aklýma gelen o 
deðerlendirme yaparak baþlamak maðazanýn belki ürün ve servislerinden
istiyorum. öte satýþ temsilcisinden aldýðý hizmet, 

destek ve doðru yönlendirmedir diye 
Sanayi Devrimi'nin etkileri ile "insan" deðerlendiriyorum.
yalnýzca teknolojide ve ekonomide bir 
"girdi" olarak görülmekten, Bilgi Çaðý'nýn O zaman müþterilerimizin bizlerle olan 
etkisi ile her türlü eylem ve iþlemin yolculuðunda çalýþanýmýzla kurduðu bað 
merkezine yerleþti. Þu anda artýk Bilgi bu kadar önemli ve deðerli... Eðer 
Çaðý'nýn ötesinde “Öðrenme çalýþanlarýmýzý mutlu edersek mutlu ve 
Çaðýndayýz” diyoruz görülen o ki memnun müþteri yaratacaðýmýz 
insanýn önemi, deðeri pekiþerek yadsýnamayan bir gerçek.
artmakta.

Yeni nesil çalýþan beklentileri
Bu deðiþimi tetikleyen en önemli etken Artýk çalýþan ihtiyaçlarýný daha iyi 
bilgiye ulaþmanýn zor olduðu, bilginin hissetmek için kuþaklar gündemimizde 
az kiþide ve gizli olduðu bir dünyadan; yer alýyor. Bir önceki kuþaðýn insan 
önce kiþisel bilgisayarlar, ardýndan kaynaðý profiliyle, günümüzde “y 
internet ve bilginin çýð gibi herkesin her kuþaðý” olarak adlandýrýlan yeni kuþaðýn
platformdan hýzla ulaþmaya baþlamasý özellikleri beklentileri çok farklý ve bu 
oldu. O bilgiyi doðru amaç için, nesil artarak iþ hayatýnda yerini almakta. 
gerektiði kadar kullanan “insan” ile daha Yeni nesil çalýþanlar kendilerini her 
fazla fark yaratýlmaya baþlandý. alanda geliþtirmeye ve geliþen teknoloji 

ile birlikte çaða uyum saðlamaya çalýþan 
Ýnsan Kaynaklarý Yönetimi bir gençlerden oluþuyor. Genç kuþak, iþini 
organizasyon içinde yüksek performanslý mutlaka severek yapmak, kendini yaptýðý 
kaynaðýn kazanýlmasý, geliþtirilmesi, iþe, ürettiði þirkete ait hissetmek istiyor.
motivasyonun saðlanmasý ve elde Ýþlerinden aldýðý maddi tatminin yanýnda 
tutulmasý haline dönüþtü. Bu manevi tatmin de çok önemli. Ancak bu 
tanýmlardan da anlaþýldýðý gibi insan þekilde verimli olabiliyor. Yaratýcý ve 
kaynaklarý yönetiminin amacý giriþimci özelliklerinin yaný sýra; seçici, 
organizasyonu daha saðlýklý ve etkili sabýrsýz ve otoriteye meydan okuyan da 
kýlmak oldu. Personel sayýsý yerine bireyi bir nesil var. Perakende sektörünün 
tanýmak, geliþtirmek ve þirkette tutmak profiline de baktýðýmýzda büyük bir 
bir “deðer” oldu, örnek vermek gerekirse çoðunluðunun Y kuþaðý olduðunu 
hazine departmanýnda 5 çalýþan var hepimiz biliyoruz.
yerine, Hazine departmanýnda Ahmet, 
Hasan, Ayþe… var, bu arkadaþlarýn Bu nedenlerle ÝK politikalarýný artýk 
performansý baþarýlý, arkadaþlarý deðiþtiriyoruz. Bir önceki kuþak
geliþtirelim, iyi bir ortamda motive kurumlarýna baðlý, sabýrlý, talep 
ettirerek çalýþtýralým ki þirkete baðlý ve etmeyen, takdir edilmeyi bekleyen 
mutlu olsunlar, müþterilerini mutlu insanlardan oluþtuðu için doðru kiþileri 
etsinler, bu da iþ verimlerine yansýsýn iþe yerleþtirme ve onlara güvenli, uygun 
konusu ana gündem oldu. iþ ortamý saðlama, sigorta gibi temel 

ihtiyaçlarý yerine getirme ekseninde 
Perakende sektörüne baktýðýmýzda ilerliyordu. Ýnsan kaynaklarý 
müþterilere her gün dokunan, ihtiyacýný politikalarýnda çalýþanlarýn etkisi 
anlayan ve bu ihtiyaç doðrultusunda neredeyse hiç yoktu, tüm çerçeve 
çözüm getiren bizim çalýþanlarýmýz deðil iþveren tarafýndan çiziliyordu.
mi? Belki birçok sektöre kýyasla Günümüzde þirketlerin insan kaynaklarý 
çalýþanýmýzýn önemi ve deðeri bir kat politikalarýný büyük ölçüde çalýþanlar 
daha fazla. belirliyor. PERYÖN'ün “Bugünden Yarýna

Ýnsan Kaynaklarý Yönetimi 2008-2018” 
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Selen KOCABAÞ
Türkiye  Personel Yönetimi Derneði (PERYÖN) Baþkaný 

Bir önceki kuþaðýn insan 
kaynaðý profiliyle,
günümüzde “y kuþaðý”
olarak adlandýrýlan yeni 
kuþaðýn özellikleri 
beklentileri çok farklý ve bu 
nesil artarak iþ hayatýnda 
yerini almakta.
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Genç: Söyle bakalým her þeyi bildiðini iddia eden bilge. Elimde ne baþlýklý raporunda yer alan birkaç önemli veriyi paylaþmak 
var?istiyorum. Raporun ÝK yönetimi kýsmýnda günümüzün en önemli 

gündem maddelerinde ilk 3 sýra þöyle: “Elde tutma ve baðlýlýk, 
yetenek yönetimi ve deðerlendirme sistemleri”. Ayný çalýþmada ÝK Bilge: Elinde bir civciv var, diye cevap vermiþ
yönetiminin günümüzdeki misyonu “Doðru eleman seçimi, çalýþan 
motivasyonu ve çalýþan memnuniyeti” olarak sýralanýyor. Tüm köy heyecanla gence bakmýþ. Ne olacaðýný çok merak 

ediyorlarmýþ.

Genç: Peki söyle bakalým. Bu civciv canlý mý, ölü mü?Bulunduðumuz ortamý yeþertmek, doðru araçlarla insanlarýmýzý 
motive etmek çok çok önemli. Bu konuda akýllarda yer etmesi için 

Bilge þöyle bir gencin yüzüne bakmýþ ve “Ýþte bu sana baðlý” diye küçük hikaye paylaþmak istiyorum;
sözünü bitirmiþ.Çok uzun yýllar önce, uzaklarda bir köyde her þeyi bilen bir bilge 

yaþarmýþ. Bu bilge kiþi yarýn ne olacaðýný, insanlarýn baþýna ne 
Evet bu bize baðlý. Bize verilen görevi, þirketi, ekibi, iliþkileri ölü ya geleceðini, kimin tarlasýndan ne kadar ürün elde edileceðini, 
da canlý kýlmak tamamen olmasa da büyük bir oranda bize baðlý. doðacak çocuðun kýz mý yoksa oðlan mý olacaðýný, hatta çocuk olup 

olmayacaðýný bilirmiþ. Olacak her þeyi, olmuþ her þeyi bilen bu Bulunduðumuz ortamlarý ölü yada canlý yapmak  esasýnda bize
adama köyün tüm kýzlarý hayranmýþ. baðlý. Þirketinizi kasvetli bir kasabaya ya da neþeli bir tatil beldesine
Köyün en yakýþýklýsý olan gence ise hiçbir kýz bakmazmýþ. Buna çok çevirmek bize baðlý.
kýzan genç bu bilge insaný herkesin gözü önünde baþarýsýz kýlmak 
için bir plan yapmýþ. Plan son derece basitmiþ. Genç, Bilge'nin her Gelelim bunun iþ dünyasýna yansýmasýna… Bazen iþ hayatý bize 
þeyi bilmediðini tüm köye göstermek için hepsini bir meydana baþkalarýnýn ölü bir civciv olduðunu düþündükleri civcivler verir. Bu 
çaðýracak ve oraya elinde bir civciv ile gidecekmiþ. Civcivi, gagasýný pazar payý ölçülemeyecek kadar az olan bir ürün, karlýlýðý olmayan 
tutarak elleri arasýnda gizleyip arkasýnda tutacak ve elinde ne bir iþ ünitesi, artýk ümit kesilen bir ekip üyesi, satýlamayacaðý 
olduðunu bilgeye soracakmýþ. düþünülen bir hizmet ya da pratikte katma deðeri olmayan bir 

süreç olabilir. Çoðu insan bunlarla karþý karþýya kaldýðýnda 
Eðer civciv olduðunu bilirse, civcivin ölü mü canlýmý olduðunu 

ümitsizliðe kapýlýr. Eline ölü bir civciv verildiði için kendi civcivini de 
soracakmýþ. Bilge civciv ölü derse canlý olduðunu gösterecek, canlý 

tehlikeye atacak þekilde karamsarlýða kapýlýr. Ama bazýlarý, çoðu 
derse derhal boynunu kopararak ölü olduðunu gösterecekmiþ.

zaman çok azýmýz bunu bir fýrsat olarak ele alýr. Çünkü onlar “AltýnGünlerce bunu ayna önünde çalýþmýþ. Kendini hazýr hissedince tüm 
yumurtlayan tavuklarýnda bir zamanlar öldü ölecek denilen çelimsiz köyü meydanda toplamýþ ve bilgenin karþýsýna çýkmýþ ve þöyle 
civcivler olduðunu” unutmazlar.demiþ.

Her þey sizin elinizde 
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Patronlarýn fobisi
Literatür taramasýnda, küreselleþmeyle iþlerini kaybetme korkusunun onlar için 
birlikte dünyadaki tüm kurumlarda fobi haline geldiðini, bazen uykularýnýn
“Personel Yönetimi” anlayýþýndan “Ýnsan kaçtýðýný ve gidip iþyerlerine baktýklarýný 
Kaynaklarý Yönetimi”ne bir geçiþ bile ifade etmektedirler. Bu açýdan 
olduðunu görmekteyiz. ÝK bölümleri, deðerlendirdiðimizde, iþ yeri sahibi 
büyümeyle birlikte personel yönetimi olmadýðýmýz için, sahip olduklarý 
kontrolünün zorlaþmasýna ve rekabet oyuncaklarýný acýmasýzca ellerinden 
edecek insan gücü arayýþýna çözüm alarak onlarý dýþarýda býrakmanýn da hiç 
sunacak bir departman oluþturulmasý doðru olmadýðýný düþünebiliriz. 
amacýyla kurulmaktadýr. Ancak, modern 
insan kaynaklarý anlayýþý katýlýmcý Burada önemli nokta Ýnsan Kaynaklarý
yönetim þeklini benimsediðinden birçok yöneticilerinin empati kurarak kurumun
açýdan patronlarýn yetkilerini hayatta kalabilmesinin aslýnda 
devretmeleri gereken bir yaklaþýmdýr. Ýþte patronlarýn deneyimleri ve cesur 
sorun da bu noktada baþlamaktadýr. giriþimleri sayesinde olduðunu kabul 

etmeleri ve patronlara, fikirlerinin ve 
Kurumsallaþma yolunda atýlacak ilk düþüncelerinin deðerli olduðunu ve 
adým þirketin vizyonunun ve þirketin onlara her zaman ihtiyacý 
misyonunun oluþturulmasýdýr. Daha olduðu anlayýþýný hissettirebilmeleridir.
sonraki adým ise kuruma uygun imajý Patronlarýn resmin bütününü görebilme
yansýtacak çalýþan ordusunun becerilerinden ve satrançtaki dört hamle 
yönetiminin ve geliþiminin patronlardan sonrasýný görebilecek pratik zekalarýndan 
insan kaynaklarý yönetimine geçmesidir. yararlanýlmasý halinde karþýlýklý güven 
Kurumsallaþmanýn belki de adý ortamýnýn oluþacaðýný düþünüyoruz. 
konamamýþ ilk aþamasý profesyonellik Sonuçta insan kaynaklarý da kurumu,
olarak tanýmlanabilir. Ne yazýk ki devamlýlýðýný ve karlýlýðýný düþünerek
Türkiye'deki birçok aile þirketinin bu geliþtirmeyi hedeflemektedir.
geçiþe henüz hazýr olmadýðýný 
görüyoruz.

Kurum sahipleri, deneyimleri, 
giriþimcilikleri ve mücadeleci ruhlarýyla 

Zincir maðazalarýn sayýlarýnýn artmasý, düþe kalka þirketlerini kar odaklý bir 
büyüklükleri ve rekabet ortamýnda felsefe ile yaþatmýþlardýr. Ancak 
yarýþabilmeleri için olmazsa olmazlarý küreselleþme yolunda stratejik hedefleri 
“kaliteli insan” sermayesine sahip olan büyük þirketlere bakýldýðýnda, 
olmalarýdýr. Baktýðýmýzda herkes hemen patrondan çok çalýþanlarýn öne 
hemen ayný ürünü satmakta, ayný çýkarýldýðý firmalarýn þu an dünyanýn 
þekilde sergilemektedir. Müþterinin önde gelen þirketleri olduðu 
gördüðü ve aklýnda kalan farklýlýk ise görülmektedir. Kendilerini objektif olarak 
sadece o þirketin sunduðu hizmet ve deðerlendiren patronlar, kontrolün
güler yüzlü, iþinden keyif aldýðý belli büyüme ile gerçekleþmeyeceðini fark 
olan personeldir. Ýþte kurumsallaþmaetmiþ ve cesur bir kararla organizasyon
anlayýþý bu noktada baþlamaktadýr.þemalarýnda sadece yönetim kurulu
“Maðazacýlýðý meslek olarak gören”baþkanlýðý ile denetim kýsmýnda yer 
personele sahip olmak ve onu elde almalarý gerektiði kararýný alabilmiþlerdir.
tutmak perakende sektöründeki en 
önemli sorunlarýn baþýnda yer Deðerli þirket sahiplerinden biri, 
almaktadýr.“týrnaklarý ile kazýyarak” sahip olduðu 

oyuncaðýný birisine vermenin hiç de 
Ýnsan kaynaðýný etkili ve verimli kolay olmadýðýný belirtmiþti. Bu örnekte 
kullanarak elde tutma konusunda þirketde görüldüðü gibi þirket sahipleri 
sahipleri personelin ayrýlma nedeninin kurumsallaþmak ve ellerini iþin 
ücret olduðunu söyleseler de gerçekte üstünden çekmek konusunda bakýþ 
ücretten daha önemlisi “DEÐER açýlarýný deðiþtirememektedirler. Hatta 

Ýnsan kaynaklarý
departmaný þirketlerde
moda mý?
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Özlen DOÐAN
Derin Eðitim ve Ýnsan Kaynaklarý Danýþmanlýðý

Eðitim ve Geliþim Planlama Müdürü

Yönetim kararlarýnda
doðrudan görev ve 
sorumluluk almasý gereken
insan kaynaklarý
yöneticileri, çalýþanlarýn 
haklarýnda eþitlik ilkesi
yanýnda kurumun karlýlýðýný
da gözeterek uyum sürecini
pekiþtirecek iþlevlere sahip 
olmalýdýrlar
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VERÝLMEMESÝ” ve “KARÝYER FIRSATI SUNULMAMASI”dýr. Ýnsan öðrenen organizasyon anlayýþýný benimseyen ve çalýþanlarýn, 
Kaynaklarýnýn önemi burada ortaya konulmalýdýr. gerektiðinde dertlerini dinleyip gerektiðinde onlara rehberlik yapan, 

ilk baþvuracaklarý güvenilir bir departman olmalýdýr. Peki ama 
Ýnsan kaynaklarý departmaný, doðru kiþiyi doðru iþe yönlendirmek gerçekte nasýl? 
için önce görev tanýmlarýna göre yetkinlikleri belirleyerek personeli 
iþe yerleþtirmeli, sonrasýnda da onu geliþtirmeli ve motive etmelidir. Bazý kurumlarýn insan kaynaklarý departmanlarýnýn sýrça köþkte
Kurumun amacý ile kiþinin birey olarak beklentilerinin örtüþmesi oturup insanlarýn kaymak yediði çalýþanlardan oluþtuðunu 
için bir strateji benimsemeli, iletiþimde duyarlýlýðý arttýrmalý ve iþe görmekteyiz. Olmasý gereken, bu departmanlarýn sahaya inip 
kurum kültürünü oluþturmakla devam etmelidir. Her türlü sürecin çalýþanýn halinden anlayan, onlarla sýcak temasta bulunup omuz 
yönetmelikler halinde yazýlý olmasý da kontrol ve görevlendirme omuza çalýþan, ayný dili konuþan, gereksinimlerini saptayýp eyleme 
açýsýndan sistemlerin doðru kurulmasýna yardýmcý olacaktýr. geçen çalýþanlardan oluþmasýdýr. Bu departmanlar, kuruma artý 

deðer katarak yetiþtirilen elemanlarýn iþten ayrýlýþýný azaltacak 
Yönetim kararlarýnda doðrudan görev ve sorumluluk almasý gereken yöntemleri uygulamaya koymalý ve aidiyet duygusunu geliþtirerek
insan kaynaklarý yöneticileri, çalýþanlarýn haklarýnda eþitlik ilkesi þirket sahiplerine güven verebilmelidir.
yanýnda kurumun karlýlýðýný da gözeterek uyum sürecini
pekiþtirecek iþlevlere sahip olmalýdýrlar. Sonuç olarak, perakendecilikte “Ýnsan Kaynaklarý” departmanýnýn 

artýk moda olmaktan çýkarak iþlevleri açýsýndan gereklilik haline 
geldiðini söyleyebiliriz. Önemli olan bu departmanlarýn kurum
sahipleri ve üst yönetimler açýsýndan nasýl algýlandýklarýdýr.Ýnsan Kaynaklarý yöneticilerinin ve çalýþanlarýnýn yukarýdaki iþlevleri 
Firmalarýn geliþmek-deðiþmek-büyümek üçlüsünden oluþan yerine getirecek yetkinliðe sahip olup olmadýklarýný görmeleri için 
hedefleri için insan kaynaklarý departmanýna fýrsat verilmelidir.aynayý biraz da kendilerine çevirmeleri gerekmektedir. Ýnsan 
Sonrasýnda da departman yöneticileri ve çalýþanlarý, bu fýrsatý, Kaynaklarý aldýðý sorumluluk bilinci ile kurumun en þeffaf ve en 
devamlý öðrenmeyi ilke ederek çalýþan ve kurumun beklentileriyle dinamik ekibinden oluþmalýdýr. Geliþmeyi ve deðiþimi destekleyen, 
örtüþen sistemler kurmaya çalýþarak deðerlendirmelidirler.kurumun vizyonuna yakýþan yeterliliðe sahip olmak için sürekli

Ýnsan kaym(n)aklarý
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Organik pazar 

ataða hazýrlanýyor

Az iþ gücü ile kýsa zamanda maksimum almaya baþladý. Saðlýklý olaný nasýl anlarýz? antibiyotiklerin, koruyucularýn,
verim almaya yönelen tarým yapma biçimi Doðal, gübresiz gýda gibi kavram kargaþalarý renklendiricilerin, katký maddelerinin, 
kimyasal ilaçlar, renklendiriciler, büyütme içerisinde: Hangi gýda organiktir? Nasýl kimyasal kaplama ve parlatýcý maddelerinin 
düzenleyicileri, hormonlar ve bunun gibi yetiþtirilir? sorularýna yanýtlarý birlikte ve kimyasal ambalaj malzemelerinin 
birçok endüstriyel model kullanýlarak verelim… kullanýlmadýðý gýda maddeleridir. Organik
doðayý, çevreyi ve insan saðlýðýný geri gýdalar, bitkisel ve hayvansal gýdalarý 
dönülemez þekilde tehdit eden bir hal Organik gýdalar, basit olarak, içeriyor.
alýrken insan ömrünün giderek kýsalmasý, yetiþtirilmesinde ve iþlenmesinde, genetik 
çevre kirliliði, hava kirliliði gibi birçok dýþ mühendisliðin, yapay ve benzeri gübrelerin, Organik gýdalar organik tarým yöntemiyle 
etkiye maruz kalýnan sistemde organik, böcek ilaçlarýnýn, yabani ot ve mantar yetiþtirilir. Organik Tarým, üretimde sentetik 
ekolojik, biyolojik, gýda güvenliði, GDO öldürücü ilaçlarýn, büyütme kimyasal üretim girdilerinin kullanýmýný
kavramlarý daha çok hayatýmýzda yer düzenleyicilerinin, hormonlarýn, ortadan kaldýran, bunun yerine ekim 

perder

Organik ürünler, Avrupa'da gýda sektörü içinde en yüksek oranlarla büyüyen segment
konumunda… Türkiye'de benzer bir geliþimin yaþanmasý için son yýllarda doðru bir 
zemin hazýrlandý. Meslek kuruluþlarýnýn ciddi çalýþmalarý mevcut… Firmalar artýk 
daha çok ürün grubunda ve daha ölçekli çalýþmaya baþladý. Önümüzdeki yýllarda 
büyük bir ivme kazanabilecek bu pazarý sizler için mercek altýna aldýk



nöbeti, ürün artýklarý, hayvan gübresi, yeþil 
gübre ve tarým dýþý organik atýklar 
kullanýlan; hastalýk, zararlýlar ve yabancý ot 
mücadelesinde biyolojik mücadele 
yöntemlerinin kullanýldýðý, topraktaki 
organizma faaliyetlerinin ve toprak 
verimliliðin artýrýlmasýna yönelik bir üretim
sistemidir. Organik tarýmda hedeflenen, 
doðal kaynaklarý koruyarak zararlý ve 
hastalýklardan arýnmýþ insan ve hayvan 
gýdasý üretmektir. Organik Üretim; eko-
sistemde hatalý uygulamalar sonucu 
kaybolan doðal dengeyi korumaya yönelik, 
üretimde miktar artýþýný deðil ürünün 
kalitesinin yükseltilmesini hedefleyen, 
insana ve çevreye dost, bitkisel ve 
hayvansal üretimi birlikte içeren kapalý 
sistem bir üretim þeklidir.

Organik tarýmýn geçmiþi 20.yüzyýla tekrar gündeme geldi ve 1980 
dayanýyor. Önceleri çok çeþitli yöntemler ve yýlýndan sonrada tüketicilerin
teoriler geliþtirilmiþ, hatta bu yöntemlere baskýsýyla aile iþletmeciliði 
astrolojik boyutlar katýlarak ay ve yýldýzlarýn þeklinden çýkarak ticari bir 
etkisini de üretime katan ekoller ortaya boyut kazanmýþtýr. ABD'de 0-
çýkmýþtýr. Tüm bu ekoller incelendiðinde 2 yaþ grubu çocuk 
görülen temel öðe; ekolojik dengenin mamalarýnýn imalinde organik
korunarak, bitkisel ve hayvansal üretimin ürünlerin kullanýlmasýný
birlikte aile iþletmeciliði þeklinde yapýlmasý, zorunlu tutan yasanýn da bu 
dolayýsýyla üretimden tüketime kýsa ticari boyuta katkýsýný 
devrelerin kurularak kendi kendine belirtmek gerekiyor.
yeterliliðin saðlanmasýdýr.

Organik ürünler ticarete konu
Bu özelliði nedeni ile 1. ve 2. Dünya olunca beraberinde kontrol ve 
savaþlarý arasýnda popüler olan organik sertifikasyona iliþkin yasal 
tarým, 1950 yýlýndan sonra Amerika Birleþik düzenlemeler gündeme 
Devletleri'nin Marshall yardýmý ile önemini geliyor. Avrupa'da önceleri her 
yitirmiþ, saðlanan ekonomik katkýlar ve aþýrý ülke kendine göre bazý 
desteklemeler sonucu entansif tarým düzenlemeler yapmýþ, daha 
süratle yayýlmýþ, makineleþme, kimyasal sonra 24 Haziran 1991 
ilaç ve gübreler ile kimyasal katký maddeleri tarihinde Avrupa Topluluðu
kullanýlmaya baþlanýlmýþtýr. 60'lý yýllarýn içinde organik tarým 
sonunda Avrupa Topluluðu'nun uyguladýðý faaliyetlerini düzenleyen 
tarýmsal destekleme politikalarý, 1970'de 2092/91 sayýlý yönetmelik 
pestisitlerin ve kimyasal gübrenin keþfi de yayýnlanarak yürürlüðe 
bu geliþmeye katkýda bulundu. girmiþtir.

Yönetmeliði doðrultusunda devam 
Ancak "Yeþil Devrim" olarak adlandýrýlan bu edilmiþtir. Daha sonra 2092/ 91 sayýlý 
tarýmsal üretim artýþýnýn dünyadaki açlýk yönetmeliðin 14 Ocak 1992 tarihinde 
sorununa bir çözüm getirmediðini, aksine yayýmlanan 94 /92 sayýlý ekinde; Avrupa 
doðal dengeyi ve insan saðlýðýný süratle Ülkemizde organik tarým faaliyetleri 1986 Topluluðuna organik ürün ihraç edecek 
bozduðunu gören kiþi ve gruplar bu konuda yýlýnda Avrupa'daki geliþmelerden farklý ülkelerin uymak zorunda olduðu hususlar 
araþtýrmalara baþladýlar. Bu araþtýrmalarýn þekilde, ithalatçý firmalarýn istekleri ayrýntýlarý ile belirtilmiþ ve ülkelerin kendi
sonucunda bilim çevreleri ve sivil toplum doðrultusunda, ihracata yönelik olarak mevzuatlarýný uygulamaya koymalarý ve bu 
örgütlerinin baskýsýyla 1979 yýlýndan baþladý. Önceleri ithalatçý ülkelerin bu mevzuatýn da dahil olduðu çeþitli teknik ve 
itibaren DDT grubu pestisitlerin kullanýmý konudaki mevzuatýna uygun olarak yapýlan idari konularý içeren bir dosya ile Avrupa 
A.B.D.'den baþlayarak tüm dünyada üretim ve ihracata, 1991 yýlýndan sonra Topluluðuna baþvurmalarý zorunluluðu 
yasaklandý. Bu durumda organik tarým Avrupa Topluluðunun yukarýda adý geçen getirilmiþtir.

Organik tarýmýn tarihsel 
geliþimi

Türkiye'de organik üretimin
geliþim süreci
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Avrupa Topluluðu'ndaki bu geliþmelere uyum saðlamak üzere
Tarým ve Köyiþleri Bakanlýðý çeþitli kurum ve kuruluþlarýn iþbirliði 
ile Yönetmelik hazýrlama çalýþmalarýna baþlamýþ ve "Bitkisel ve 
Hayvansal Ürünlerin Ekolojik Metotlarla Üretilmesine Ýliþkin 
Yönetmelik" 24.12. 1994 tarihli ve 22145 sayýlý Resmi Gazete' de 
yayýnlanarak yürürlüðe girmiþtir. Bu Yönetmeliðin bazý 
maddelerinde uygulamada rastlanýlan aksaklýklarý gidermek ve
organik tarým faaliyetleri sýrasýnda yapýlacak kusur ve hatalara 
karþý uygulanacak yaptýrýmlarýn da yönetmelikte yer almasý için, 
29.06.1995 tarihli ve 22328 sayýlý Resmi Gazete'de yayýmlanan 
yönetmelik ile deðiþiklik yapýldý. Daha sonra 11.07.2002 tarihli ve 
24812 sayýlý Resmi Gazete'de yayýmlanan “Organik Tarýmýn
Esaslarý ve Uygulanmasýna Ýliþkin Yönetmelik” yürürlüðe girmiþtir.
Organik ürünlerin üretimi, tüketimi ve denetlenmesine dair kanun 
tasarýsý Hükümetin acil eylem planý içerisinde yer almýþ ve 5262 
sayýlý “Organik Tarým Kanunu” 03.12.2004 tarihli ve 25659 sayýlý 
Resmi Gazete'de yayýmlanmýþtýr. Bu Kanuna gereðince hazýrlanan 
“Organik Tarýmýn Esaslarý ve Uygulanmasýna Ýliþkin Yönetmelik” 
10.06. 2005 tarihli ve 25841 sayýlý Resmi Gazete'de yayýmlanarak 
yürürlüðe girdi.

Dýþ pazarlarca talep edilen çeþitlerin talep edilen miktarlarda
üretilmesiyle 1985 yýlýnda baþlayan organik tarým ürünleri 
üretimi, 2000'li yýllara gelindiðinde yeni bir boyut kazandý. Kuru
incir, kuru üzüm ve kuru kayýsý ile baþlayan organik tarým ürünleri 
üretimi; bitkisel ürünler, iþlenmiþ gýda ürünleri ve diðer tarým ve 
gýda ürünleri olarak sýnýflandýrabileceðimiz sektörel yelpazeye 
ulaþtý.
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Biçen Gýda Yönetim Kurulu Baþkaný
Ýhsan Biçen

Organik ürünleri raflarýmýzda bulunduruyoruz. Ancak bu 
ürünlerin düþük seviyede bir satýþý olduðunu kabul etmemiz 
gerekli. Esasýnda 2005-2008 yýllarý arasýnda organik ürünlerin 
satýþýnda küçük miktarlarda da olsa düzenli bir artýþ 
yaþanýyordu. Ancak krizle birlikte bu ürünlere gelen talep iyice 
azaldý. Organik ürün satmanýn zorluðu hem bu ürünlerin 
yavaþ satýlmasý nedeniyle rafta çok bekleme riskinin olmasý 
hem de ürünün organik olmasý nedeniyle endüstriyel üründen 
daha çabuk bozulmasý… 

Yani hem satýlmýyor hem de beklediðinde doðal olduðu için 
çabuk bozuluyor. Bu yüzden perakendeciler açýsýndan çok zor 
bir ürün grubu olduðunu düþünüyorum. Perakendecilerin bu 
ürünleri bulundurmasýnýn baþlýca nedeni bence müþteriye bir 
hoþluk, bir farklýlýk sunma isteði… Perakendecilerin bu 
ürünlerden yüksek kazanç beklentileri olduðunu 
düþünmüyorum.

Gelecek günlerde organik ürünlerin geliþim göstereceklerine
inanýyorum. Bu geliþim çok hýzlý olmasa bile zaman içinde 
olacaktýr. Avrupa'da tüketicilerin çok daha fazla talep 
gösterdiðini görüyoruz. Türkiye'de özellikle büyük kentler
dýþýnda geleneksel bazý beslenme alýþkanlýklarý halen 
korunabildiði için organik pazarý ülkeyi kapsayacak þekilde 
büyüyemiyor. Fakat her geçen gün kentleþme, kirlenme artýyor.
Bir süre sonra bu organik ürünleri bulabilmek Anadolu'da bile 
birçok kentte zaruret haline gelebilir.

pazar



Organik hayvancýlýk sektörü henüz geliþiyor, özellikle Doðu 
Anadolu Bölgesi'nde bu konuda yatýrýmlar yapýlýyor. Buna baðlý 
olarak, süt ve süt ürünleri konusunda yurtiçi talep giderek
artmakta. Organik pamuk üretiminin artmasýyla organik tekstil 
sektörü giderek önem kazandý ve son yýllarda organik ürün 
yelpazesine organik bebek tekstili, havlu, ev tekstili ve yatak da 
eklendi. Organik bebek mamalarý, bebek giysileri, oyuncak ve 
bebek kozmetiklerine olan talep özellikle 0-12 aylýk bebekleri olan 
anne babalarýn hassasiyeti nedeniyle yurtdýþýnda olduðu gibi 
yurtiçinde de giderek artýyor.
Organik Tarým Kanun ve Yönetmelik esaslarýna göre üretilen
bitkisel ve hayvansal tüm ürünler organik olarak deðerlendiriliyor 
ve yönetmelikte ayrýntýlarý verilen etiket ve özel 
organik tarým logosu ile pazarlanýyor.

Ocak - Þubat 73

perder

Groseri Yönetim ve Ýcra Kurulu Üyesi 
Levent Uðurses

Ekonomi geliþtikçe paralelinde organik gýdanýn önümüzdeki 
seneler ondan daha da hýzlý geliþeceðine inanýyorum. Organik
gýda, fiyat yapýsý itibariyle de özel bir alan. Burada talebin 
artmasý için toplumdaki genel ekonomik istikrarýn da devam 
etmesi gerekiyor. Özellikle taze ürünlerde organik gýdanýn 
gelecekte daha iyi paylar alacaðýný düþünüyoruz. Yerel ve yerli 
marketlerin taze ürünlerde müþterilerini memnun eden güçlü 
bir hizmet anlayýþý var. Bunu devam ettirmek adýna 
müþterilerimizden bizlere bu yönde geliþen talep ve trendleri
iyi takip etmeliyiz. 

pazar
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Çok güzel rakamlar var Türkiye ile ilgili. Öncelikle Organik Ürün Üreticileri
Örneðin 2009 yýlýnda bir önceki yýla ve Sanayicileri Derneði'inde kýsa 
göre sertifikalandýran tarým topraðý 7 

süre önce gerçekleþen genel kat artmýþ durumda. Üretim isteðinin 
kurulu deðerlendirir misiniz? dýþýnda ithalatta da artýþ var. Yani genel 
Üyelerimiz teveccüh gösterdiler beni anlamda giriþimcilerin bu konuda çok 
seçtiler. Önceki baþkanýmýz Ahmet ciddi isteði ve talebi var. Avrupa 
Tiryakioðlu'na teþekkür ederiz. Küçük bir Birliði'nin bu geliþmelere baðlý olarak 
derneði, ölçekli dernekler kadar içine Türkiye'yi de alan bir dolu projesi
kamuoyunda temsil etmiþlerdir. Doðru var. Bunlarý etkin þekilde 
yönetim akýllarýný sürdüreceðiz. deðerlendireceðiz ve faydalanacaðýz. 
Derneðimizde yönetim kurulu olmakla Ben Türkiye'nin gelecekte Avrupa'nýn 
beraber kuruluþumuzdan itibaren organik tarým deposu olacaðýna 
oluþan bir gelenekle tüm üyelerin inanýyorum.
katýlýmýyla dernek yönetiliyor. Çok 
sevdiðim ve benimsediðim bir yöntem. Derneðe üye olan firmalarýn belli 
Bunu sürdüreceðiz. Gýda sektöründeki 

bir ölçeðe kavuþmasý ve kurumsal
derneklerde ve sivil toplum 

yapýlarýn daha iyi hale gelebilmesi kuruluþlarýnda çok fazla tecrübem 
adýna ne gibi çalýþmalarýnýz mevcut ama Orgüder'de ben ve yönetim 
olacak?kurulum henüz çok yeniyiz. Dileriz bize 
Sivil toplum örgütleri, üyesi olan güvenenleri mahçup etmeyeceðiz. 
firmalara eþit yaklaþmalý, bir bakýma 
hakem olmalý yani tarafsýz olmadýr.Orgüder'in geleceðe dair en önemli 
Bizim üyelerimizin büyük bir çoðunluðu hedefi nedir?
KOBÝ… Devletimizin çok ciddi manada Birçok sorumluluðumuz var ancak bizin 
KOBÝ destekleri var. Bizim bu en önemli vazifemiz organik gýdayý 
desteklerden üyelerimizin doðru müktesebatýna uygun þekilde bellidir.insanlara doðru anlatmak ve yanlýþ 

faydalanýlmasý için bilgilendirme ve takipleri Dolayýsýyla bu ayrýmý bizim tüketicilere net bilinenleri düzeltmek olmalýdýr. Organik
daha iyi yapmamýz lazým. Böyle bir þekilde anlatmamýz gerekli.gýda yanlýþ anlaþýlýyor. Organik gýda doðal 
çalýþmayý hemen baþlattýk. Ayrýca bizim bu olmak mecburiyetindedir. Ancak her doðal 
dönemdeki diðer bir amacýmýzda özellikle Orgüder bunu anlatmak için neler gýda organik deðildir. En önemli ayrým, 
sertifikasyon konusunda, standartlarýn tohum aþamasýndan sofraya çýkana kadar yapacak?
belirlenmesinde daha çok danýþýlan bir hiçbir süreçte sentetik ya da kimyasal Basýn toplantýlarý gerçekleþtireceðiz. Ýlgili 
mecra haline gelmektir. Burada devletin maddenin kullanýlmadýðý kayýt altýnda fuarlarda olacaðýz. Bu þekilde yazýlý basýnda 
yetkilerine müdahale etmek ya da bunlarý belgelendirilmiþ olmasýdýr. Bizim bunu daha sýk yer alacaðýz. Yönetmelikte medya 
üzerimize almak gibi bir beklentimiz doðru anlatmamýz lazým. Organik ürün kuruluþlarýnýn organik ürünlerle ilgili 
olmadýðýný altýný çizerek belirteyim. Ancak yamuk yumuktur, küçüktür, patlaktýr, haftada birkaç saat yayýn yapma 
bizim bir sivil toplum kuruluþu olarak bu çatlaktýr, kurtludur diye bir taným yok. zorunluluðu yer alýyor. Bunu iyi 
konuda biraz daha müdahil olmamýz Organik ürün üzerinde yetkili kuruluþlarýn kullanacaðýz. Kapýlarýný çalacaðýz, hem 
gerekli. Bunlarýn dýþýnda tabi ki sertifikasý olan üründür. Ben diðerleri medyaya bu yönetmeliðin gereðini
sohbetimizde özellikle vurguladýðýmkötüdür demiyorum. Ekolojik ürün kötüdür hatýrlatacaðýz, hem de tüketicilere iþin 
boyutsuzluk ekonomisinden kurtulma,demiyorum. “Vallahi benim tavuklarým doðrusunu anlatacaðýz. Ayrýca Tügider 
ölçek ekonomisini yakalama adýna bahçede gezer. Vallahi ben domatese hiç baþta olmak üzere diðer meslek 
üyelerimizi desteklemeliyiz. Bu konudasentetik gübre koymadým” denebilir. örgütleriyle, sivil toplum kuruluþlarýyla
benim kendi firmamda yaptýðým gibi, Nitekim doðrudur da, ben doðruluðuna bir iþbirliðimizi ve iletiþimi sürdüreceðiz.
herkesin kendi firmasýnda üzerine düþen þey demiyorum. Ancak bu nasýl denetlendi, 
iþler var. Özellikle de ürün çeþidini artýrmak kim denetledi dediðimizde böyle bir þeyin Avrupa Birliði ülkelerinin penceresinden
ve bunlarýn düzenli tedarik edilmesini olmadýðýný görüyoruz. Oysa kimin, nasýl baktýðýnýzda ve kýyaslama yaptýðýnýzda 
saðlamak adýna yapýlmasý gereken iþler var.denetleyeceði ve hangi koþullar altýnda 
“Birimiz hepimiz için, hepimiz birimiz için”üretim yapýlabileceði yasalarýmýzda net Türkiye'de sektörün görünümü nedir 
sözleri, bizim adýmýza çok geçerli. þekilde bellidir. Avrupa Birliði'nin en güncel sizce?

“Organik pazarýný 
hep birlikte büyütelim” 

Organik Ürün Üreticileri
ve Sanayicileri
Derneði Baþkaný
Ayhan Sümerli 

pazar



Organik sektörünün ölçek ekonomisine uyum saðlamasý 
ve perakende kanallarda daha büyük metrekarelerde yer 
almasý adýna neler yapmak gerekiyor?
Temel besin maddelerinin organik þemsiyesi altýnda raflara 
girebiliyor olmasý gerekli. Son yýllarda yumurta güzel örnek oldu. 
Bizim kendi firmamýzda peynir konusunda bir çalýþmamýz var.
Kaþar peyniri ile baþladýk yakýnda tüm portföyü tamamlayacaðýz. 
Tereyaðýný düzenli tedarik edilebilir hale getirdik. Bu þekilde tüm 
temel besin gýdalarýnda bunu yapmayý baþarýrsak boyutsuzluk 
ekonomisini aþacaðýz. Bundan sonrasý içinse özellikle iki ürün 
grubu üzerinde çok duruyoruz. Biri kýrmýzý et, diðeri ise 
atýþtýrmalýk ürünler. Biz Baðdat Caddesi'ndeki maðazada, etli 
yemeklerimizi müþterilere sunuyoruz. Yiyenlerin sorusu, “Böyle 
lezzetli bir et daha önce yemedik, bunu neden satýn alamýyoruz?”
oluyor. Alýnmýyor çünkü öyle bir ölçek yoktu. City Farm'da bu 
projeyi de baþlattýk. Ege Bölgesi'nden üreticilerle kontrat
imzaladýk. Gerekli denetimler ve standartlara uygun olarak 
organik hayvan yetiþtiriciliði gerçekleþtirilecek. Ýnsanlar yýllar 
önce, çocukluklarýnda yedikleri etlerdeki lezzeti arýyorlar. Bunu 
bulmak çok zor. Dolayýsýyla bu iþ, belli bir ölçekte 
gerçekleþtirildiðinde ve fiyatý da buna uygun olarak 
þekillendiðinde, ben bu konuda çok talep olacaðýný ve önünün çok 
açýk olduðunu düþünüyorum. 

Atýþtýrmalýk ürünler nasýl olacak, örneðin organik gofret
yapýlabilir mi?
Avrupa Birliði ülkelerinde yýllardýr yapýlýyor. Ancak Türkiye'deki 
mevcut þeker yasasýyla bunlarý yapmanýz mümkün deðil. 
Türkiye'de organik þeker üretimi yok. Þekeri ise yurt dýþýndan 
organik bile olsa ithal etmeniz mümkün deðil. Biz organik
kurabiye satýyoruz ancak bunlarý þekerden deðil organik bal, 
organik pekmez gibi ürünlerle tatlandýrarak yapabiliyoruz. Bu 
böyle oldukça ürün, perakende zincirlerinde yaygýn satýlabilecek 
üretim kapasitesine ulaþamaz. Bu ürünlerin atýþtýrmalýk ürün 
mantalitesine uygun sayýlarda ve uygun fiyatlarda üretilebilmesi
ülkemizde zor gözüküyor. Biz kendi firmamýzda, Fransa'nýn ve 
Avrupa'nýn en büyük ileri iþlenmiþ organik atýþtýrmalýk ürün 
markasý Bjorg ile bir distribütörlük anlaþmasý imzaladýk. 
Dolayýsýyla bu sýkýntýyý aþtýk. Perakende zincirlerinde tamamen 
organik gofreti, uygun fiyata bundan sonra görebileceksiniz.
Ayrýca bunun dýþýnda baþka bir geliþmede büyük þeker
üreticilerimizden bir tanesinin organik þeker üretimine girmek 
istemesi oldu. Bunu duydum ve çok sevindim. Bu gerçekleþirse 
kýsa süre içinde bunlarý Türkiye'de üretir hale geliriz. 
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Özhan Genel Müdürü Sabri Erdem

Organik ürünlerde özellikle kriz öncesinde belli seviyelerde bir 
talep artýþý görüyorduk. Ancak kriz yýlýnda bu ürünlerin 
penetrasyonu çok azaldý. Burada ürünün direkt müþterisi 
almaya devam etti. 

Ancak organik ürünle yeni tanýþan ve belki de bu geçiþi 
yapmaya niyetli olan müþteriler, kriz þartlarýnda tekrar eski 
alýþkanlýklarýna döndü. Þimdiden sonra tekrar bir pazar artýþý 
beklenebilir. Buradaki asýl problem organik ürün firmalarýnýn 
tonajlý üretim yapamamasý. Ölçekler küçük olunca fiyatlar da 
müþteriler için pahalý hale geliyor. Bu ürünlerin zaten harcanan
yoðun emekten dolayý biraz pahalý olmasý normaldir ancak 
üretim girdilerinin daha uygun hale getirilebileceðini ve normal 
ürünlerle makasýn daraltýlabileceðini düþünüyorum. 

Bunu saðlamak için organik pazarda hacimli üretim yapabilen 
firmalarýn olmasý gerekli. Organik pazarýnýn büyümesi için 
medyanýn yönlendirme yapmasý da gerekiyor. Burada biraz 
bilgi kirliliði de mevcut. Neyin organik olup olmadýðýnýn ve bu 
ürünlerin tüketiciler tarafýndan nasýl ayýrt edileceðinin doðru 
anlatýlmasý gerekli.

pazar
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üstlenmeye hazýrýz. Ben 
marketlere faklý bir argümanla
gideceðim. Belli bir fiyat 
sunacaðým. Benim verdiðim
teklifteki fiyatlarla belirlenen 
sürede ürünlerin satýlmasýný 
isteyeceðim. Belirlenen fiyatlarla 
ve sürede satýþ yapan marketler,
eðer benim taahhüt ettiðim 
rakamlarý yakalayamazlarsa 
burada oluþan açýðý ben 
karþýlayacaðým. Bunu belli bir 
süre yapmaya hazýrýz. Pazarýn
geliþimi adýna ben bir adým Klasik FMCG ürünleriyle organik
atmaya razýyým. Tabiürünler arasýndaki fiyat farkýný, 
perakendecilerin de burada bir yurt dýþý pazarlarý da göz önüne 
adým atmasý gerekiyor. Bu 

alarak kýyaslayabilir misiniz? 
adýmlarý atmazsak sektör 

Öncelikle alýþ fiyatý üzerinden boyutsuzluk ekonomisine sýkýþýp 
deðerlendirme yapacaðýmý belirtmek kalmaya devam edecek. 
isterim. Yani her iki segmentte 
üreticiden ürünü alan ve perakende

Finalde Türkiye zincirine satacak olan tedarikçinin 
Perakendeciler Federasyonufiyatlarýný size söylüyorum. Buna 
üyesi zincir marketleregöre örneðin meyve ve sebzede 
iletmek istediðiniz mesajý yüzde 10 ila 40 arasýnda deðiþen bir 

fark var. Yumurta ve diðer temel besin alabilir miyiz?
maddelerinde ise bu oran yüzde 50 Öncelikle raflarda sertifikalý 
civarlarýnda. Bu makas aralýklarý organik bulundurmanýn sadece 
Avrupalý muadillerinden kesinlikle ticari bir mesele olmadýðýný, 
fazla deðil hatta bazý ürünlerde daha bunun toplumun saðlýklý 
bile düþük seyretmektedir. beslenmesi ve saðlýklý nesillerin 

yetiþmesi için bir sorumluluk 
olduðunu iletmek isterim. Birçok Avrupa'ya göre fark yoksa, 
perakendeci dostumuzun da Türkiye'deki organik ürün çok 
konuya bu þekilde yaklaþtýðýný pahalýdýr imajý nasýl yerleþmiþ?
zaten biliyorum. Kendilerinin Ürünün perakende kanallarýna 
bugüne kadar geçen süreçtenulaþmasýnda markanýn, toptancýnýn 
kaynaklanan bazý þüpheleri ve zincirin ticari kondisyonlarý
olabilir. Ancak þu anda organikdevreye giriyor. Ancak bu rakamlar 
pazarda iþini çok ciddi yapan ve FMCG ürünlerinde olduðu gibi deðil, 
ürünün arkasýnda duran birçok daha yüksek bedeller isteniyor. Yanlýþ
firma var. Bu firmalarla ürünün anlaþýlmasýn burada perakende
yapýsýna uygun sipariþ zincirlerini eleþtirmiyorum. 
aralýklarýyla çalýþýldýðý takdirdeKendilerine göre haklýlar çünkü onlar 
perakendeciler sorun da “Bu ürünlerin benim rafýmda 
yaþamayacaktýr. Türkiye dönme hýzý, konvansiyonel ürün gibi 
Perakendeciler Federasyonudeðil. O zaman daha yüksek 
üyelerinden isteðimiz barkodunugarantiler almalýyým” diyor. Fakat þu 
ve iadesini takip eden ciddi da bir gerçek, bu ürünlere bu bedeller 
firmalarla çalýþsýnlar. Türkiye'de uygulandýðý sürece fiyatlar inmiyor ve 
organik pazarýný perakendecilerleürünlerin rafta dönme hýzý artmýyor.
el ele vererek hep birlikte Yani esasýnda, “Yumurta mý tavuktan 
büyütmek istiyoruz. çýkar, tavuk mu yumurtadan?” 
Perakendecilerimiz organikolayýna saplanýp kalmýþ durumdayýz. 
ürünlere yer vermekle hem ülke
insanýn saðlýðý adýna güzel bir Peki nasýl aþýlacak bu kýsýr 
sorumluluk sergilemiþ olacaklar 

döngü? hem de maðazalarýnda farklýlýk 
Biz kendi firmamýzda, sektörün lider yaratan güzel bir deðer 
tedarikçisi olmanýn sorumluluðunu oluþturacaklar.
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Organik ürün nasýl 
ayýrt edilir?

 - Ürünün etiketinde sertifikalý 
organik ürün yazmalýdýr.
-  Ürünün etiketinde denetim 
firmasýnýn adý bulunmalýdýr.
- Tarým Bakanlýðý'ndan 'Organik
Tarým' amblemi bulunmalýdýr.

Özkuruþlar Yönetim Kurulu Baþkaný
Ümit Kuruþ

Organik gýdayla ilgili Sial Paris Fuarý'nda ilginç 
tespitler yapma fýrsatý yakaladýk. Avrupa'da bu iþ 
gerçekten çok büyük ve ciddi bir pazar haline gelmiþ 
durumda. Çok sayýda firma var.

Bizde organik gýda dendiðinde sadece fýndýk, kayýsý, 
incir gibi ürünler anlaþýlýr. Ancak Sial'de gördüðüm
kadarýyla Avrupa'da hemen her ürünün organiði
çýkmýþ durumda. Özellikle bakliyat konusu organikle
özdeþleþmiþ þekilde ilerliyor.

Meyve sebzede de bu yönde bir eðilim olduðunu 
gördük. Çin, Arjantin ve Brezilya gibi tarýmýn yeni 
güçlü ülkelerinin, organik gýda konusunda çok önem 
verdiðini ve özel çalýþmalar yaptýðýný gözlemledik. 
Türkiye'nin bu geliþmelerden kesinlikle etkileneceðini 
düþünüyoruz.

Organik gýdaya talebin artmasý, organize
perakendenin büyümesiyle doðru orantýlý olacaktýr.

pazar
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tabii doðadan toplanan bitkiler kategorisi Ecocert ile ilgili bize biraz bilgi Türkiye'de en çok hangi gýdalarda
var. Ayrýca son yýllarda iç piyasada da verebilir misiniz? Ecocert olarak hangi organik üretim yapýlmasý tercih
önemli bir geliþme olmakta. Et ve süt alanlarda hizmet veriyorsunuz? ediliyor?
ürünleri, bal, unlu mamuller, yaþ meyve-Ecocert, akredite ve dünya çapýnda 23 Portföyümüzün yüzde 80'i uluslararasý 
sebze, bebek gýdalarý, baharatlar, çaylar,ülkede temsilcilikleri ile yaklaþýk 90 ülkeye ticaret yapan yani ihracat yapan 
organik olarak önemli firmalar tarafýndan hizmet götüren organik ürün kontrol ve firmalardan oluþuyor. Türkiye'nin de organik
üretilip Türk tüketicisine sunulmaktadýr.sertifikasyonda lider bir kuruluþtur. 1996 üretimde en iyi olduðu alan kuru

yýlýnda Türkiye'deki temsilciliði Tarým ve Köy Kozmetik ve tekstil ürünleri de artýk meyvelerdir ve bizim de dolayýsýyla en çok 
Ýþleri Bakanlýðý'nýn izniyle faaliyete raflarda yerini almaya baþladý.sertifika verdiðimiz ürün grubunu þu anda 
baþlamýþtýr. Sertifikasyonda uzun yýllara üzüm, kayýsý gibi kuru meyveler ve fýndýk 
dayalý tecrübesiyle organik sertifikasyonun Sertifikasyon süreci nasýl iþliyor? gibi kuru yemiþler oluþturuyor. Son yýllarda
yanýnda gýda güvenliði ve kalite yönetimi ile Müteþebbis (çiftçi, iþleyici, paketleyici,mercimek, nohut gibi bakliyat ürünleri de 
ilgili standartlara göre sertifikasyon hizmeti pazarlayýcý) yapacaðý tüm faaliyetleri ve önemli oranda artýþ gösterdi. Bunun 
de veriyor. Firmanýn baþlýca sertifikasyon projesini tam anlamýyla tarif eden bilgi ve dýþýnda çilek, kiraz, erik, viþne gibi donmuþ 
hizmeti verdiði standartlar ise þöyle; belgelerle sertifikasyon kuruluþunameyveler üreten firmalar da müþterilerimiz Organik Tarým Ürünleri, GLOBALGAP, IFS , baþvuruda bulunur. Sertifikasyon kuruluþuarasýnda önemli bir yelpaze oluþturuyor.BRC, ISO 14001, ISO 9001, ISO 22000 ve bu baþvuruyu deðerlendirir ve Yine zeytinyaðýnýn en büyük firmalarý ile OHSAS 18001. Ecocert ayrýca organik gýda sertifikasyonu kesin imkansýz kýlan birlikte çalýþýyoruz. Bunun dýþýnda Türkiye dýþý ürünler ( tekstil, kozmetik, temizlik durumlarda herhangi bir faaliyette 

için özellikle gül yaðý çok önemli bir ürün maddeleri) ve Fair Trade alanlarýnda da bulunmadan bu baþvuruyu geri çevirir. Eðer 
olmaya baþladý. Çünkü Avrupa'daki sertifikasyon hizmeti sunmaktadýr. Ecocert'in baþvuru yapan firmada tüketici saðlýðý için 
kozmetik firmalarý, büyük oranda bu tip dünyadaki geniþ aðý ve tüm organik ürün riskli olan durumlar, teknik imkansýzlýklar ve 
ihtiyaçlarýný buradan karþýlýyor. Burada alýcý ülkelerdeki çoklu akreditasyonlarý, kontrolör için risk, müteþebbisin daha önce 
projeler organize ediyor ve bizimle çalýþan firmalarýn bu pazarlara önemli ihlaller yapmasý ve cezalandýrýlmasý 
sertifikalandýrýyorlar. Müþterilerimiz girmelerinde ya da birçok engeli aþmalarýnda gibi durumlar söz konusu ise baþvurusu 

büyük avantajlar saðlýyor. arasýnda bunlar da var dolayýsýyla. Bir de geri çevrilir.

Sertifikasyon süreci
nasýl iþliyor?

Ecocert Türkiye Ofisi Genel Müdürü Mustafa Avcý

pazar



Devlet birimlerinin bu çalýþmalar esnasýndaki rolü nedir?
Üretimdeki tüm aþamalara ve bu aþamadaki risklere göre bir kontrol
programý hazýrlanýr, Bakanlýk tarafýndan yetki almýþ bir kontrolör
tayin edilir ve müteþebbise bildirilir. Yýlda en az bir kez kontrol
yapýlmasý zorunludur. Ancak bu sayý ürün ve üretim ile ilgili riskler 
deðerlendirilerek arttýrýlabilir. Bununla birlikte habersiz kontroller de 
yapýlýr. Faaliyetler genelde üretim, iþleme ve satýþ olmak üzere 3 
temel aþamaya ayrýlýr. Her aþama için muhtemel riskler belirlenir ve 
analiz edilir. Sorumlu kiþilerle görüþülerek mevcut risklere karþý ne 
gibi önlemler alýndýðý belirlenir. Sorumlu kiþinin belirttiði önlemlerin 
kanýtlarý ve gerçekte uygulanabilirliði araþtýrýlýr ve doðrulanýr. Arazi, 
depo, iþleme ve satýþ üniteleri ziyaret edilir.

Herhangi bir soruna rastlandýðýnda nasýl bir prosedür
iþliyor?
Uygunsuzluk tespitinde ve diðer þüpheli durumlarda daha önce 
belirtilmiþ kontrol programý dýþýnda habersiz olarak kontroller
yapýlarak düzeltme faaliyetleri takip edilir. Genelde tespit edilen 
risklere göre ve þüpheli durumlarda (her aþamada) örnekler alýnarak 
analizler yaptýrýlmakta, bazen de rastgele örneklemeler 
yapýlabilmektedir. Analiz edilecek maddelerle ilgili olarak 
konvansiyonel üretimde kullanýlan maddeler, depolama ve taþýmada 
kullanýlabilecek maddeler ve bulaþma riskleri dikkate alýnýr. Kimyasal 
kalýntý analizleri bu tarým sisteminde bir amaç deðil kontrol
verilerinin sonucunda özellikle riskli ve þüpheli durumlarda kesin
sonuç alýnmasýný saðlayan basit bir metottur. Analizler ISO-17025
standartlarýna göre akredite edilmiþ laboratuarlarda yapýlýr ve ancak 
bu laboratuarlarda yapýlan sonuçlar kabul edilir. Tüm kontrol ve 
analiz sonuçlarý deðerlendirilir ve uygun olmasý durumunda 
sertifikasyon iþlemi tamamlanýr ve sertifika hazýrlanýr.

Uluslararasý bir sertifika kuruluþu olarak Türkiye'deki 
organik pazarýný ve geliþimini nasýl buluyorsunuz?
Sizce yeterli mi?
Ýç piyasada tüketimin artmasý geliþme açýsýndan en önemli 
unsurlardan birisi olacaktýr. Üretim þu anda talepten oldukça fazla 
ve birçok organik ürün konvansiyonel ürün olarak satýlýyor. Dünyada 
organik ürün pazarý her yýl yüzde 15 ile yüzde 20 arasýnda büyüme 
gösteriyor ve Türkiye potansiyeli nedeniyle bu büyüyen pazarda 
daha önemli bir role sahip olmalý.
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Mevsim Marketler Yönetim Kurulu
Baþkaný Vahdet Sarýkaya

Organik ürünlerle ilgili bilgi kirliliði olduðunu 
düþünüyorum. Organik, doðal, ekolojik, yararlý, naturel gibi 
birçok kavram ortada dolanýyor. Biz sektörün içinde 
olduðumuz halde anlamakta güçlük çekiyoruz tüketici bunu 
nasýl takip etsin. 

Öncelikle bu konuda medya organlarýný kullanarak doðru 
düzgün bir bilinçlendirme yapýlmasý gereklidir. Bence bu 
ürünlerin fiyatlarý da gereksiz þekilde yüksek tutulmaktadýr.
Burada organiðin kendine özgü bir yapýsý olduðunu ve 
maliyetlerinin daha yüksek olduðunu biliyoruz. 

Ancak bunu aþmanýn yolu ölçekli üretim yapmaktan 
geçiyor. Madem bu pazarýn büyümesini istiyorlar o zaman 
onlar da bir araya gelsin. Küçük küçük bir sürü firma yerine
büyük firmalar oluþsun. Klasik ürünlerle aralarýndaki fiyat 
aralýðý düþerse organik pazarý tabi ki geliþebilir.

Sertifikasyon sürecinde müteþebbisin ilgili 
standartlar kapsamýnda organik üretim
yapacaðýný taahhüt eden bir sözleþme 
karþýlýklý olarak imzalanýr. Sözleþme 
imzalanmasýyla müteþebbis genel olarak 
þunlarý kabul eder:

- Organik üretim standartlarýna uymayý;
- Tüm organik ve eðer varsa konvansiyonel üretim birimlerinin 
haberli ve habersiz kontrol edilmesini;
- Kalýntý analizleri için gerektiðinde örnek alýnmasý;
- Tüm üretim yerleri, muhasebe ve ilgili tüm kayýt ve 
dokümanlara kontrolörün eriþmesini saðlamayý;
- Organik kurallara uygunsuzluk durumunda yaptýrým 
uygulamasýný ve ilave kontrollerin yürütülmesini.

pazar
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bugün 120 civarýnda ürünümüz var. Ürün tam olarak geçemediði için organikSade Organik Ürünler kaç yýlýnda ve 
gamýmýzda tümü organik olarak kuru üretimde büyük bir avantaj yakalamýþ oldu. nasýl kuruldu? Pazar payý ve hedefleri 
meyve ve kuru yemiþler, bakliyatlar, Hiç iþlenmemiþ arazilerde organik üretim

nelerdir?
baharatlar, salçalar, bal-pekmez ve meyve yapýlmaya baþlandý. Üretici daha seçici ve 

2003 yýlýnda organik ürün sektöründe daha 
suyu çeþitleri ile yumurta bulunmaktadýr. bilinçli olarak organik tarým yapmaya 

çok çeþidi, daha ulaþýlabilir noktalarda ve 
baþladý. Ýç piyasada organik ürünlerin 

uygun fiyatlarla satmak amacý ile kurduk.
bilinirliði arttýkça daha çok üretici bu iþi Yurt dýþý satýþlarýnýz var mýdýr? YurtÞirketimizi kurmadan önce ortaðým ve ben 
yapmaya baþlayacak ve fiyatlar da daha içinde nerelerde ve hangi marketlerdeyaklaþýk 2-3 yýldýr organik sektöründe 
uygun hale gelecektir.satýþ yapýyorsunuz? Organik ürünlereprofesyonel olarak çalýþýyorduk, bu 

marketlerden gelen talebi yeterli sektörün iç piyasada yeni geliþmeye 
Organik ürünlerle diðer ürünler baþladýðýný ve gelecek vadeden bir sektör buluyor musunuz?
arasýndaki fiyat farklarýný nasýl olduðu ön görüsü ile iþe baþladýk. Sektörde Yurtdýþýna kendi markamýz ile ambalajlý 
buluyorsunuz?en fazla ürün çeþidi ile tüketiciye ulaþmaya ürün ihraç ediyoruz. Yurt dýþýnda bizim 
Ýþin doðasý gereði bir miktar fiyat farký çalýþýyoruz. bütün ürün çeþidimizi satan maðazalar var,
olmasýný normal karþýlýyoruz ama zaman oradaki organik ürün satan maðazalar daha 
zaman bu fark oldukça yüksek seviyelereyaygýn ve çeþit açýsýndan daha zengin. YerelSade Organik portföyünde hangi 
çýkýyor. Bu o ürünün çok az üretilmesindenzincirlerin birçoðunda ürünlerimiz var ürünler yer alýyor? 
veya organik olarak üretildiðinde yapýlan ayrýca tekil noktalardan A-B grubuna hitap Ýlk yýl yaklaþýk 25 ürünle baþlamýþtýk, 
ilave masraflardan kaynaklanabiliyor.eden bazý satýþ noktalarý ile çalýþýyoruz. 

GDO'lu ve hormonlu ürünlerin Türkiye'de
piyasada yaygýnlaþmasýndan önce organik tarýmýn 
yediðimiz doðal ürünlerle, organikgeliþimini nasýl 
ürünler arasýnda bir fark var mýdýr?görüyorsunuz?
Organik ürünlerde en önemli kriter TarýmÜlkemizde organik
Bakanlýðý'na akredite bir sertifikasyon ve tarým 1980'li 
kontrol kuruluþu tarafýndan denetlenmiþ ve yýllardan itibaren
belge verilmiþ olmasý. Bu sertifikasyon için yapýlýyor ve yapýlan 
belirlenmiþ ve Avrupa Birliði tarafýndan da üretimin yaklaþýk 
uygulanan kriterler var. Doðal ürünler için yüzde 95'lik kýsmý 
belirlenen herhangi bir kriter yok.ihraç ediliyor.

Türkiye birçok 
Organik ürün tarýmý ile ilgili yörede tarýmsal 

üretimde hazýrlanmýþ Organik Tarým Kanununu
makineleþmeye yeterli buluyor musunuz?

“Tüketici bilinçlendikçe 
pazar büyüyecek”

Organik bebek mamasýnýn lideri Hipp…

1932 yýlýnda George Hipp tarafýndan kurulan Alman orjinli organik gýda firmasý Hipp, 1956 yýlýnda organik sebzelerden ilk organik
mamayý piyasaya sundu. Halen özellikle organik mama konusunda dünyanýn en önemli markalarýndan biri olan Hipp, Türkiye'de de 
birçok ürün grubuyla faaliyetlerini sürdürüyor. Hipp Türkiye'nin çalýþmalarýyla ilgili Hipp Satýþ ve Pazarlama Direktörü Mustafa 
Karýk þu bilgileri aktardý:
HiPP ailesi olarak, organik tarýma dolayýsý ile insan saðlýðýna verdiðimiz önemle tanýnmanýn haklý gururunu yaþýyoruz.
Uyum, Üçler, Sarýyer, Groseri, Gümüþ, Özhan gibi birçok önde gelen yerel markada ürünlerimiz satýlýyor. Amacýmýz orta vadede 
yerel zincirlerin toplam ciromuz içindeki payýnýn yüzde 50'ye gelmesidir. Þu anda büyüme hýzý ulusallarda daha hýzlý gözüküyor 
ancak gelecekte yerel marketlerde de organik ürünlerin pazar payýnýn artacaðýný düþünüyoruz. Ürün gamýmýzda organik ürünler 
baz teþkil edecektir. Fakat en önemli geliþmeyi bizi rakiplerden ayýracak olan inovatif ürünlerle yapmayý planlýyoruz.
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Organik Tarým Kanunu þu günlerde revize olduðunu keþfettiler. Organik ürünler 
ediliyor, firmalardan, STK'lardan ve diðer kategorisi genel olarak yavaþ büyüyen bir 
ilgili gruplardan görüþler alýnýyor. Yeni bölüm olmasýna raðmen yerel zincirler bu 
kanunun piyasa iþleyiþine daha fazla cevap kategorinin önemini çok kýsa sürede
vereceðini düþünüyoruz. algýladýlar. Yerel marketler; farklýlýk yaratmak, 

saðlýklý beslenmeye önem veren bilinçli bir 
müþteri kesimini maðazalarýna çekmek ve 2011'de organik sertifikalý ürünlerin 
müþteri sadakati yaratmak için organikyerel market raflarýndaki yerinin ne 
ürünlerin mutlaka olmasý gerektiðini artýk yönde geliþeceðini düþünüyorsunuz?
yüksek sesle dile getiriyorlar. Biz de organikBizim Mopaþ, Üçler, Yunus gibi önemli yerel
ürünlerin ulusal zincirler kadar yerelmarkalarýmýzda ürünlerimiz satýlýyor. Yerel
zincirlerde de olmasý ve daha yüksek pay zincirlerde organik ürünlerin payý hýzla 
alabilmesi için satýþ noktalarýný artýyor. Özellik son 2-3 yýlda yerel zincirler 
desteklemeye çalýþýyoruz.organik ürünlerin önemli bir sektör 
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perder

Pekdemir Yönetim 
Kurulu Üyesi Cemal 
Pekdemir

Et, süt, yumurta baþta olmak 
üzere birçok ürünümüz kendi
çiftliðimizden marketlerimize
gelmektedir.

Marketlerimizde konvansiyonel
þartlarda üretilen yaygýn markalý 
ürünler de satýyoruz. 

Ancak müþterilerimizin talebi her 
zaman Pekdemir Çiftliði'nin 
ürünlerine daha aðýrlýklý 
olmaktadýr. Son yýllarda diðer yerli 
markalarýmýzýn da bu konuda
çalýþmalar gerçekleþtirdiðini
görüyoruz.

Sertifikalý organik gýda sektörü 
kendi içinde geliþim gösterecektir.
Ancak bununla beraber 
perakendeciler de özellikle et ve 
þarküteri ürünlerinde daha doðal, 
daha lezzetli ürünleri daha uygun 
fiyatlarla nasýl sunabilirim arayýþý 
içindeler. Çünkü bu yönde bir 
talep var.

Perakendecilerin üretimle ilgili 
çalýþmalarý, ilerleyen günlerde
organik pazarda güçlü markalarýn 
yaratýlmasýný saðlayabilir.

Perakendecilerdeki payý ve gelecek tahmini…
Ortakalan araþtýrma grubu, PERDER üyelerinin organik ürünlerle ilgili 
çalýþmalarýný öðrenmek adýna üye firmalarla bir anket çalýþmasý 
gerçekleþtirdi. Bu anket kapsamýnda þube sayýsý en az 5 olan market
zincirlerine anket sorularý gönderildi ve telefonla da aranarak geri 
dönüþler takip edildi.

Anket sorularý gönderilen 102 firma arasýnda sertifikalý organik ürün 
satýyorum diyen market zinciri sayýsý 23 oldu. Bu 23 firmanýn 
tamamýnýn ortak cevabý organik sertifikalý ürünlerin payýnýn yüzde 
2'den az olduðu þeklinde. 

23 firmanýn 21'i bu payýn yüzde 1'in de altýnda olduðunu belirtirken
sadece 2 firma cirodaki payýn yüzde 1 ila yüzde 2'lik dilim arasýnda 
kaldýðýný söyledi. 

Cirodaki pay düþük olmasýna ankette yer alan “Organik pazarýn 
geleceðini nasýl görüyorsunuz?” sorusuna 23 firmanýn 19'u “Geliþir”
þeklinde cevap verdi. Sadece 4 firma “Deðiþmez” yanýtýný verirken
“Geriler” seçeneðini kimse iþaretlemedi.

pazar





Karaman'da küçük bir tesis olarak 1962 yýlýnda iki çeþit klasik bisküvi üretimi ile
sektöre giriþ yapan Bifa Bisküvi bugün Türkiye gýda sektörünün önde gelen yerli
markalarýndan biri konumunda

nostalji
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1962’den bugüne Bifa

Bifa Bisküvi'nin hikayesi 1962 yýlýnda iki Babaoðlu, “Ben Bifa'nýn sahibiyim” cevabýný Sonrasýnda geliþim süreci baþlýyor.
çeþit klasik bisküvi ile baþlýyor. O tarihte verip bakkaldan ayrýlýyor. Sonrasýnda ise 
ortaklar kurduklarý küçük firmaya isim kollarý sývýyor. Döner fýrýnlarla fabrika bir 1969 yýlýna kadar Bifa kendi yaðýnda 
ararken sanki markanýn bugün geleceði yýlda yenileniyor. Üretim 10 kat artýyor,kavruluyor, pek bir yenilik yaþanmýyor.
noktayý önceden görür gibi “Bisküvi ürün kalitesi yükseliyor. Babaoðlu'nun 1969 yýlýnda Yýlmaz Babaoðlu Sivas'ta 
Fabrikalarý”nýn ilk ikiþer harfini alarak bugün de sýkça dile getirdiði sözler ise gezerken bir bakkala giriyor. Bifa'nýn 
BÝFA'da karar kýlýyorlar. “Eleþtiren, tenkit eden insanlarý sevin. ürünlerinin bakkalda hep arkada olduðunu 

Onlar büyük iyilik yaparlar” þeklinde. görüyor. Bakkala “Neden böyle?” diye 
Bifa'nýn Onursal Baþkaný 1934 Karaman soruyor.
doðumlu olan Yýlmaz Babaoðlu, önce Sonrasý ise aslýnda Türk özel sektörünün 
yüzde 25 ortak olduðu BÝFA'da bir süre benzer geliþim hikayesi... 1980'li yýllardaBakkal ona; “Bak bunlar kýrýk, yanýk, sert, 
sonra yüzde 90 hisseye sahip oluyor. Türkiye'nin serbest pazar ekonomisineambalajý yýrtýlýyor” diye ters bir cevap 

geçiþi ve devletin yerli giriþimcileri ihracat veriyor. Sonrasýnda ise 
konusunda teþvik etmesiyle Bifa da kendisoruyor; “Sen 
alanýnda önemli bir atýlým gerçekleþtiriyor.kimsin?”

perder
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Ýki çeþit bisküvi üreten küçük firma, adýyla baþlatýlan yeþil alan oluþturma Okulu; ardýndan Yýlmaz Babaoðlu 
zamanla 60 bin metrekare kapalý , 75 bin kampanyasýyla Karaman'da tüm ilçe ve Ýlköðretim Okulu, ardýndan da Bifa Lisesi ve 
metrekare açýk alan üzerinde kurulu, 355 köylerdeki kamu alanlarý aðaçlandýrýlýyor Özel Babaoðlu Ýlköðretim Okulu…
ton kapasiteyle  bisküvi, çikolata, kraker, 1984'ten bugüne 6 okul yaptýran Babaoðlu, 
gofret ve kek gruplarýnda 200'ün üzerinde Bifa Þirketler Grubu Yönetim Kurulu Bifa'nýn var olduðu sürece aðaç dikmeye ve 
çeþitte üretim yapan bir þirkete dönüþüyor. Baþkaný Yýlmaz Babaoðlu'nun en büyük okul yaptýrmaya hiç ara vermeden devam 

sevdasý okul yaptýrmak. Bifa Ýlköðretim edeceðini söylüyor.
2004 yýlýnda kendi sektöründe pazar payýný 
ve cirosunu oransal olarak en fazla artýran 
firma olan Bifa, 2005 yýlýndan sonra hemen 
her yýl  yüzde 40'lar oranýnda büyüme 
saðlamýþ durumda. 

2010 ISO araþtýrmasýna göre Türkiye'nin en 
büyük 500 þirketi arasýnda 346'ncý sýrada 
yer alan Bifa, 2008 yýlýna göre 100 
basamak atladý. 

Bifa son dönemde Çaðan Irmak'la 
gerçekleþtirdiði “Senin tadýn, senin 
hikayen” sloganlý tanýtým faaliyetiyle de 
dikkat çekiyor.

Bifa özellikle sosyal sorumluluk projeleri ile 
de örnek oluyor. “Her köye bir yeþil alan”

perder
nostalji



üyelerimiz

Gürmar’ýn 15’nci þubesi Poligon’da

Açýlýþa Ýzmir Ticaret Odasý Meclis Baþkaný 
Necip Kalkan da katýldý. Kalkan, Gürmar 
ailesinin Ýzmir'den kazandýðýný gene Ýzmir'e 
yatýrdýðýný, parayý yurt dýþýna 
çýkartmadýðýný belirterek;  'Gürmar 
þirketlerinde 800 kiþi çalýþýyor. Bu 
çalýþanlar Ýzmir'in insaný. Senin, benim 
çocuklarýmýz. Ýþte biz bu nedenle Ticaret
Odasý olarak yerli sermayenin yanýndayýz' 
dedi.

Ege PERDER Yönetim Kurulu Baþkaný ve 
Gürmar Genel Müdürü Veli Gürler, Gürmar 
olarak dürüst ticaret yaptýklarýný, kaliteye, 
hijyene ve güler yüzlü hizmete önem 
verdiklerini belirterek, herkesin gönül 
rahatlýðý ile alýþveriþ yapabileceði bir 
maðaza açtýklarýný söyledi. 350 metrekare
satýþ alaný olan maðaza, 15 personel ve 5 
yazar kasa ile hizmet veriyor.

perder

Ege PERDER üyesi Gürmar, 15. Þubesini Ýzmir'in Poligon semtinde açtý 

Özen Grup 100’üncü maðazasýný açtý

Açýlýþta Özen Þirketler Grubu Genel 
Müdürü Cemal Özen Konuþmasýnda
“2010 yýlý Özen Þirketler Grubu için 
yoðun yatýrýmlarýn olduðu bir yýl oldu. 
Bu yatýrýmlar sonucu Ülke Ekonomisine
ve istihdama olan  katkýlarýmýzdan 
dolayý ayrý bir mutluluk yaþamaktayýz. 
2011 Yýlýnda “Mutlu Personel Mutlu 
Müþteri” anlayýþýna aðýrlýk vereceðiz.
Çalýþanlarýmýzýn ve müþterilerimizin 
memnuniyetleri konusunda teknolojik 
yapýmýzda, eðitim programlarýmýzda, iþ 
süreçlerimizde gerekli olan tüm 
yatýrýmlar yapýlarak bu yenilik 
doðrultusunda hizmetlerimiz ve 
Maðaza açýlýþlarýmýz devam edecektir.
Þirketimizin 100'üncü maðaza 
açýlýþýnýn Onurex markasýna denk 
gelmesinden de ayrý bir mutluluk 
duymakta ve burada bulunan Onur 
Group yöneticilerinden de 150'nci 
maðaza açýlýþýnýn sözünü alarak, nice 
100'üncü maðazalar temennisiyle 
maðazamýzýn hayýrlý olmasýný 
diliyorum” dedi.

Onur Group ve Onurex markalarý ile perakende sektöründe hizmet veren Özen 
Þirketler Gurubu 100'üncü maðazasýný açtý
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perder
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Reyon’dan yeni bir þube

Yüksek kalite ve hesaplý fiyat stratejisi ile devam ediyor. Reyon'un bundan sonraki günlerde açýlýþý gerçekleþtirilecek yeni
artan müþteri memnuniyet saðlayan rotasýnda Eyüp ve Gaziosmanpaþa'ya þubeler ile maðaza sayýsý 23'ye ulaþmýþ
Reyon istikrarlý adýmlarla büyümeye açýlacak yeni þubeler var. Önümüzdeki olacak.

Yeni yýla hýzlý bir giriþ yapan Reyon, son olarak Bayrampaþa ilçesinde yeni þubesini 
hizmete açtý. Yoðun bir katýlým ile gerçekleþen açýlýþta çeþitli tadým etkinlikleri, açýlýþa 
özel indirimler ve kampanyalar yer aldý. 500 metrekarelik satýþ alaný, 4 kasasý ve 20 
personeli ile hizmet verecek olan Bayrampaþa maðazasý ile Reyon market þube sayýsý 
21'e yükseldi

Biçen’in 17’nci maðazasý açýldý

Yeni maðaza,  Güneþli 
Mahallesi Evren Caddesi No:25
Güneþli- Baðcýlar'da 
tüketicilerle buluþtu. Biçen'in 
yeni þubesi 450 metrekare
satýþ alaný 4 kasa ve 25 
çalýþanýyla hizmet veriyor.
Firma, önümüzdeki günlerde
Bahçeþehir þubesinin açýlýþýnýn 
gerçekleþeceði  müjdesini de 
verdi.

Biçen Marketleri yeni yatýrýmlara doymuyor. 2011 yýlýna hýzlý baþlayan Biçen 
Market'in 17'inci þubesi hizmete girdi

üyelerimiz

Edirne bir kez daha Ardaþ dedi

Maðaza açýlýþýný Edirne Belediye 
Baþkan Yardýmcýsý Murat 
Muratoðlu, Ardaþ Yönetim 
Kurulu Baþkaný Turan Özbahçeci, 
Ardaþ Yönetim Kurulu üyeleri 
Mehmet Özbahçeci, Yýlmaz 
Özbahçeci ve Eyüp Özbahçeci
birlikte gerçekleþtirdi.
Ardaþ yöneticileri, Hayrabolu'da 
3. þube açýlýþýnýn müjdesini 
verdiler. Ardaþ Edirne'deki yeni 
þubesi 600 metrekarelik bir 
alanda sahip olup, 4 kasa ve 30 
çalýþaný ile hizmet veriyor.

Ýstanbul PERDER 
üyesi Ardaþ 43. 
maðazasýný Edirne 
Esentepe'de açtý



Büyük Pastýrmacý
9’uncu maðazasýný açtý

9'uncu þubesini açan Büyük Pastýrmacý, geniþ 
alýþveriþ alaný ve tüm reyonlarýyla halkýn tüm 
ihtiyacýný karþýlayamaya devam ediyor.
Kýrþehir'de genç giriþimciler Erdal Artuk ve Erkan 
Artuk tarafýndan açýlan Büyük Pastýrmacý, 9'uncu 
þubesini Lise Caddesi üzerinde Lise Kavþaðý
yanýnda açtý. 

11 Þubat 2011 Cuma günü açýlan maðazada 7 
gün boyunca etkinlikler düzenlenerek, Kýrþehir 
halkýna eðlenceli ve sýcak bir ortamda indirimli 
satýþlar yapýldý. Fiyatý ve kalitesi ile Kýrþehir'de 
öne çýkan Büyük Pastýrmacý Maðazalarý 
Yöneticisi Erdal Artuk, yatýrýmlarýnýn süreceðini
belirtti.

perder

Ankara PERDER üyesi 
Büyük Pastýrmacý, Kýrþehir'de 
büyümeye devam ediyor

Karaman Hizmet AVM,
4’üncü maðazasýný açtý

Kale Ýlçesi'nde 3 Þubat'ta açýlan maðaza coþkulu
bir törene sahne oldu. Karaman Hizmet AVM
Genel Müdürü Durmuþ Ali Genç Kale Þubesi'nin 
550 metrekare olup 2 adet kasa ve 10 
personelle  hizmet vereceðini, ayrýca içinde, 
kýrtasiye, kozmetik ve oyuncak bölümlerinin de 
olduðunu söyledi. 

Durmuþ, 2010 yýlýnda 3 maðazasý olan Hizmet 
AVM'de 2011 yýlýnda 3 maðaza daha açýp 
yüzde 100 büyüme hedeflediklerini söyledi. 
Durmuþ,  “Açýlýþ törenimize katýlan tüm 
Karaman halkýna, Konya Perder üyelerine 
teþekkür ederim” dedi.

Konya Perder üyesi olan 
Karaman Hizmet AVM,
4'üncü þubesini Karaman 
halkýnýn katýlýmýyla görkemli
bir törenle hizmete sundu
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üyelerimiz



Hakmar’dan AVM Yatýrýmý

Hakmar hizmet noktalarýný 
çoðaltmaya devam ediyor. Ýstanbul 
PERDER üyesi Hakmar, yatýrýmlarýna 
Ýstanbul'un Anadolu Yakasý'nda hýz 
kesmeden devam ediyor. Bu 
çerçevede yapýlan yeni Hakmar 
yatýrýmý ise Ýstanbul'un son yýllardaki
gözde Ýlçesi Pendik'te açýldý.

Hakmar'ýn yeni Þubesi 5 Þubat 
Cumartesi günü Pendik Alýþveriþ 
Merkezi'nde hizmete girdi. Hakmar 
17'nci maðazasýný AVM'de hizmete 
açarak yerli zincirlerin son dönemde 
kendini gösterdiði ve varlýðýný ortaya 
koyduðu AVM yatýrýmlarý adýna 
önemli bir adým daha atmýþ oldu. 
Yeni maðaza 2 bin metrekare satýþ 
alanýnda 10 kasa ile hizmet verecek.

perder

Hakmar'ýn yeni Þubesi 5 Þubat Cumartesi Günü Pendik Alýþveriþ Merkezi'nde
hizmete girdi

Makro Market’ten
Baþkent’e 3 maðaza daha

Ankara PERDER üyesi Makro Market, Þubat 
ayý içerisinde, Yenimahalle Yeþilevler,
Küçükesat  Ahmetler ve Eryaman'da birer
maðaza açarak Ankara'daki yaygýnlýðýný 
arttýrdý.

Makro  yeni açtýðý 3 maðazasý ile 1650 
metrekare satýþ alanýnda 10 kasasý ile 50 
personele istihdam imkaný saðladý.
Maðazalarda  binlerce temel gýda ve ihtiyaç 
ürünlerinin yanýnda gýda dýþý gruplarda da 
bir çok ihtiyaca cevap veren ürün çeþitleri 
yer aldý.

Makro Market 2011'in ilk maðazasýný da 
Ocak ayý içerisinde Antalya Kepez'de 
açmýþtý. Bin metrekarelik satýþ alanýna sahip. 
Makro Market Kepez maðazasý bünyesinde 
40 çalýþan istihdam edildi. 

Türkiye'nin 10 ilinde 135 maðazasýyla hizmet veren Makro Market, Ankara'daki 
þubelerine yenilerini ekledi
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Akgüller Kalýcý Konutlar’da

Batý Karadeniz PERDER üyesi Akgüller, toplamda 8'inci maðazasýný Akgüller yetkilileri açýlýþta yaptýklarý açýklamada 2011 yýlýný ise 15 
hizmete açtý. Kalýcý Konutlar baðlantý yolunda hizmete giren þube ile tamamlama hedeflernin olduðunu belirtti. Akgüller, 2011 
maðaza 300 metrekare satýþ alaný, 2 kasa ve 10 çalýþan ile hizmet sonuna kadar Düzce'de 15 þubeye ulaþtýktan sonra bölgeye 
veriyor. yayýlarak þubeler açmayý planlýyor.

perder

Düzce'nin en büyük marketler zinciri Akgüller, 8'inci þubesini Kalýcý Konutlar
baðlantý yolunda hizmete açtý

Kibaroðlu Karþýyaka’da açtý 

Ýzmir'in önemli yerel marketlerinden Ege PERDER 
üyesi Kibaroðlu'nun bir yeni þubesi daha 
Karþýyaka'da hizmete açýldý. 2 Þubat günü 
gerçekleþen açýlýþa Ýzmirliler yoðun bir katýlým 
gösterdi. Bu açýlýþýn ardýndan 29 þubeye ulaþan 
Kibaroðlu'nun yeni maðazasý 600 metrekare
satýþ alanýna sahip. Karþýyakalý tüketicilerin
ihtiyacý olan her ürün gamýnda zengin bir 
portföye sahip maðaza, 4 kasa 30 çalýþanýyla 
hizmete verecek.

Ýzmir'in önemli yerel 
marketlerinden
Kibaroðlu'nun bir yeni þubesi 
daha Karþýyaka'da hizmete 
girdi

88 Ocak - Þubat

üyelerimiz



Kaplanlar Soðutma’dan 
yalýn üretim ataðý

DOSAB toplantý salonunda gerçekleþen ve 
Kaplanlar Soðutma çalýþanlarýnýn katýlýmý ile 
gerçekleþen “Yalýn Dönüþüm Baþlangýç Vuruþu”
toplantýsýnda bir konuþma yapan Kaplanlar
Soðutma Genel Müdürü Duygu Kaplan Þenipek; 
“Kriz dönemini doðru kullanarak baþarýlý projelere
imza attýk. Bu sayede dünya soðutma sektörü 
firmalarý arasýnda iyi bir konuma kavuþtuk. Dünya 
soðutma sektöründe yakaladýðýmýz bu baþarý 
ivmesini sürdürebilmek adýna Yalýn Dönüþüm 
sürecini baþlatýyoruz. Bu süreçte amacýmýz 
tasarýmdan sevkiyata tüm ürün yaratma 
aþamalarýndaki her türlü israfýn yok edilmesi ile 
maliyetlerin düþürülmesi, müþteri memnuniyetinin 
arttýrýlmasý, piyasa koþullarýna uyum esnekliðinin 
kazanýlmasý, nakit akýþýnýn hýzlandýrýlmasý gibi 
konularda dünya standartlarýnda bir model 
kurgulanmasý. Bu süreç bizler adýna da çok öðretici
bir süreç olacaktýr. Özellikle Bursa'dan bir marka 
olarak zor bir sektör olan soðutma sektöründe 
dünyaca ünlü markalar ile rekabet ediyor olmaktan 
büyük mutluluk duyuyoruz” dedi. Etkinlik; Yalýn
Deðiþim uzmaný Süleyman Sýtký Ergun'un “Yalýn
Deðiþim” tanýþma sunumu ile devam etti. 

Kaplanlar Soðutma, dünya ölçeðinde yürüttüðü büyüme ve dönüþüm faaliyetlerinin 
yansýra þimdi de “Yalýn Dönüþüm” modelini uygulamaya baþladý 

Oracle ve Fujitsu evlendi

Oracle ve Fujitsu ortak mühendislik ile ürünlerinin tekrar satýþ ve daðýtým hakký Yüksek performans ve yüksek güvenilirlik 
Oracle yazýlýmlarýnýn Fujitsu Ürünleri ile için Oracle Ýþ Ortaðý anlaþmasýný saðlayan sistemler için mühendislik ve 
en optimum þekilde çalýþmalarýný imzaladý. Bu Fujitsu’nun tüm Oracle ürün daðýtým güçlerimizi dünya çapýnda biraraya 
saðlamak üzere beraber çalýþacaklar. yelpazesi için sistem entegratörü ve getiriyoruz. Dünya çapýnda daha fazla satýþ 
Oracle ve Fujitsu satýþ ekiplerince SPARC çözüm ortaðý olarak konumlandýrýlmasýný ve hizmet saðlayacaðýna ve ortak 
Enterprise sunucularýnýn satýþýnda saðlaylacak. müþterilerimiz açýsýndan bu durumun daha 
beraber yol almak üzere gerekli zengin ve daha çarpýcý çözümler sunmamýz 
düzenlemeler yapýldý. Ayrýca Fujitsu, Konuyla ilgili Oracle CEO’su Larry Ellison, açýsýndan fayda saðlayacaðýna inanýyoruz” 
Oracle portföyü dahilinde tüm Oracle “Fujitsu ile yeni bir döneme adým atýyoruz. dedi.

Ýki teknoloji devi Fujitsu ve Oracle yeni ürün daðýtým anlaþmasý ve ortak 
mühendislik, pazarlama ve satýþ iþbirliði içeren bir evliliðe imza attý 

teknoloji
perder
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teknoloji

Agtek’ten
yeni kasaltý bankolarý

Agtek Maðaza Donanýmlarý, kasaaltý (check-out) üretim bandý için gerekli
ekipman ve donanýmlarýný tamamlayýp üretime baþladý. Agtek kasa 
altlýklarý, müþteri talepleri doðrultusunda istenilen ebat, renk, bantlý ve 
bantsýz olarak üretilebiliyor. Agtek, ürün ve üretim kalitesi konusundaki
iddiasýný kasa altý bankolarý içinde sürdürüyor.

perder

Agtek Maðaza Donanýmlarý, faaliyete 
baþlayan kasa altý üretim bandý ile sektöre 
sunduðu hizmetlere bir yenisini daha ekledi

Bilkur’dan Argox PT-90

Argox PT90, Windows CE.NET 6.0 platformuna sahip dokunmatik renkli ekranlý ve entegre 1D 
lazer barkod okuyucusuna sahip olan üst seviye taþýnabilir bir el terminali. Windows CE.NET 
6.0 platformu sayesinde kolaylýkla ve hýzlý bir þekilde uygulama geliþtirilebiliyor ve mevcut 
sistemlere kolaylýkla entegre edilebiliyor.

Argox PT-90 modeli 256 MB Ram ve 256 MB Rom hafýzasýyla kullanýcýlarýn ihtiyaçlarýný 
fazlasýyla karþýlýyor. Ýstenirse SD kart yuvasý kullanýlarak cihazýn hafýzasý daha da 
arttýrýlabilmektedir. 3900 mAH þarj edilebilir Li-ion pili sayesinde sizi asla yarý yolda 
býrakmayacak derecede yüksek bir þarj kapasitesine sahip. Cihaz, 1.8 m yükseklikten düþmeye 
karþý dayanýklý. 

Bilkur distribütörlüðünü yaptýðý Argox marka barkod
ürünlerine PT90 modeli üst seviye taþýnabilir, endüstriyel 
el terminali Türkiye pazarýna sundu
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Çamlýca Barkod’tan Smartpos

Bu sayede þubelere server kurulmasýna gerek kalmýyor. Ürün, kasa onaylý 
poslarda olduðu gibi hem online hem offline çalýþabiliyor. Program
sayesindeaAna ekranda fiþi askýya alma ve askýdaki fiþi tekrar çaðýrýp 
satma iþlemi yapýlabiliyor. Terazi tuþuna basýldýðýnda ise ekraný açýyor ve 
reyonuna göre ürün seçimini istiyor. Buradan ürün seçildiði anda 
kendisine baðlý teraziden tartý bilgisini alýp direkt ürünün satýþýný 
gerçekleþtiriyor.Smartpos'a ayný anda birden fazla printer baðlayýp 
(termal, nokta vuruþlu) farklý evraklarý farklý printerden basabilirsiniz. 
Samartpos la sattýðýnýz ürünü iade alabilir ve gider pusulasý 
düzenleyebilirsiniz. Program ayný zamanda günlük kasa raporunu alýyor,
hem de ürün deðiþimi yapýyor.

Çamlýca'nýn sektöre sunduðu Smartpos, 
SQL Server la haberleþerek çalýþýyor.
Yönetim programý SQL den verileri çeker ve 
kasalara gönderilmesini saðlýyor



teknoloji

CAS Elektronik’ten
yeni CL 5500

Cihazda kablolu veya kablosuz baðlantý imkaný saðlanabiliyor. Cihazda yüksek hýzlý yazýcý 
(100 mm/sn) mevcut.
CAS, ayrýca Fiyat Hesaplamalý Katlanýr Boyun EB basküllerinin boynunu kullanýcý dostu 
özelliklerle yeniledi. Artýk boyunun arkasýna takýlan kilit sistemi ile, boyun sabitleniyor.
Kilit açýldýðýnda yanlardan basma sistemi ile boyun katlanarak, pratikce taþýnabiliyor. Yine 
ayný uygulama ile boyun kaldýrýlarak çýt sesi ile kendini otomatik olarak sabitliyor.

perder

CL 5500'ün 10 bin PLU hafýzasý mevcut. Cihaz, 
512x396x464 cm geniþ kefe boyutlarý, 72 direkt tuþu, 
36 fonksiyon tuþu ile dikkat çekiyor

Mobil POS’larda yenilik

Ingenico mobil ürün ailesinin en yeni ürünü olan ÝVVL200 serisi 
ise yaklaþýk bir cep telefonu ile ayný boyutlara sahip yapýsýyla 
özellikle kapýda ödeme alan þirketler, restoranlar ve saha satýþ 
þirketlerine büyük kolaylýk sunuyor. Dünyanýn en küçük mobil 
terminali olan ÝVVL200 serisi terminaller, gömlek cebinde bile 
rahatlýkla taþýnabiliyor. Küçük ve hafif yapýsýna karþýn geliþtirilmiþ 
pil ömrü ile günde 600 iþlem gerçekleþtirebilen cihazýn bekleme 
süresi ise 6 güne kadar uzanýyor.

Ingenico'nun dünyada ilk olan, bir yüzü POS diðer yüzü ise el terminali özelliði
taþýyan ve böylece stok takibi ile ödemeyi tek cihazda birleþtiren ÝPA280 çözümüyle 
birlikte dünyanýn en küçük ve pil ömrü en uzun mobil terminali olan ÝWL serisi 
tanýtýldý
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Yýlýn yenilikçi yaklaþýmý

Ödüllü Tweet Mirror en modern iletiþim trendi sosyal að ile alýþveriþi birleþtiren  bir 
eðlence aracý. Müþteriler moda ürünlerinizi denerlerken, Twitter  veya e-posta yoluyla 
anlýk resimlerini arkadaþlarýna Tweet Mirror kullanarak gönderebiliyor.Arkadaþýn fikrini
almanýn bundan daha kolay yolu yoktur. Sizin için maðazanýzdan çok uzaklara  bedava 
marka reklamý.

Müþteriler çeþitli kýyafetler içinde, çarpýcý pozlarý ve farklý açýlardan gösteren kendi
fotoðraflarýný çekebiliyor. Büyük bir dokunmatik ekran kullanarak, Twitter veya Facebook
üzerinden  yada yakýn arkadaþlarýna ve aileye e-posta gönderebiliyor. Tweet Mirror
alýþveriþi modern deneyim haline dönüþtürüyor

Ýnteraktif eðlence

Global Perakendede Pazarlama Birliði, Türkiye 
temsilciliðini Arsis'in gerçekleþtirdiði Holllanda orjinli 
Nedap'ýn  ''Eðlenceli Ayna"sý yýlýn en seçkin ve 
yenilikçi çözümü seçti



vitrin

Canbebe þimdi daha elastik
Canbebe, elastik yan bantlarý sayesinde bebeklerin vücudunu tamamen 
sararken ayný zamanda sýzmalarý önleyerek rahat hareket etmelerini saðlýyor.
Sadece Canbebe paketlerinde bulunan 'kolayca açýnýz' perforajý ile de yenilenen 
Canbebe'ler, pratik ve rahat kullanýmýn yaný sýra, maksimum kuruluk ve konforu
da beraberinde getiriyor.

Canbebe Medikal Danýþmaný ve Pediatrik Dermatoloji Derneði Baþkaný Prof. Dr.
Ümit Ukþal, esnek yan bantlý bebek bezlerinin bebek saðlýðý için yararlý 
olduðunu belirterek þunlarý söyledi: " Bezlerin, bebeðin aç veya tok oluþuna 
göre deðiþen karýn çevresi ile uyumu, bebek için rahatlýk saðlar ve saðlýðý 
açýsýndan çok yararlýdýr. Elastik yan bantlý bezler, esnek olmayan bezlerin 
yaptýðý basýnç etkisinin verdiði rahatsýzlýða neden olmaz. Bebek, emeklemeye ve 
yürümeye baþladýðýnda elastik yan bantlý bezler hareketini kýsýtlamadýðý için çok 
daha fazla hareket özgürlüðü saðlar. “

perder

Kahve kremasýnda bir ilk
Kahve severlere yýllardýr benzersiz kahve kremasý olan Coffe Mate Light formundan ve kahve keyfinden
bir lezzet ve kahve deneyimi ödün vermek istemeyenler için benzersiz bir deneyim. Coffe Mate 
sunan Coffe Mate  þimdi yeni Light, özellikle ilk kez kahve kremasý keyfini yaþayan ve formuna, 
ürünü Coffe Mate Light ile size yediklerine dikkat edenlerin bir numaralý tercihi olacak.
benzersiz bir hafiflik sunuyor. Yaklaþýk 1000 kahve tüketicisinin katýldýðý araþtýrmaya göre
Coffe Mate ailesinin yeni üyesi Türkiye'de tüketicilerin yüzde 80'i kahvesini süt veya krema ile 
Coffe Mate Light yüzde 58 içmeyi tercih ediyor. Kahve tüketicilerinin yüzde 90'ý ise kahveyi 
azaltýlmýþ yað oraný ile, þekerli tüketmeyi seviyor. Yine yapýlan baþka bir araþtýrmaya göre,
kullanýcýlarýna sýnýrsýz kahve keyfi özellikle kadýn tüketiciler daha yumuþak ve kremalý kahve tadýný; 
özgürlüðü yaþatacak özel bir kahveyi düzenli olarak tüketenler ise daha yoðun kahve tadýný 
ürün. Türkiye pazarýndaki ilk light tercih ediyor.
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Kahvaltýyý tamamlayan lezzet 
Tamek Kahvaltým yeni çeþidi Sarý Meyveler 
ile ailece tüketilebilecek, çocuklara 
kahvaltýyý daha eðlenceli kýlacak, besleyici 
ve lezzetli bir içecek alternatifi sunuyor.
Tamek Kahvaltým Sarý Meyveler, içerdiði
birbirinden besleyici yedi meyve ile günün 
en önemli öðünü kahvaltýnýn, mükemmel
bir tamamlayýcýsý olacak.

Günün en önemli öðününe benzersiz bir 
lezzet getirecek olan Tamek Kahvaltým Sarý 
Meyveler'in çocuklar için hazýrlanan özel 
paketinde ise tüm dünya çocuklarýnýn 
hayraný olduðu Ben 10 karakteri ve kuzeni
Gwen Birlikte yer alýyor. Tamek Kahvaltým
Sarý Meyveler'in eþsiz tadý, besleyici içeriði 
ve Ben 10 ve Gwen karakterli özel çocuk 
paketi ile çocuklar kahvaltýyý daha çok 
sevecek.



vitrin

Anne eli kadar yumuþak
Fonex, yetiþkinlere yönelik kiþisel bakým ve güzellik ürünlerinden 
sonra rahatýna düþkün, mutlu bebekler için de “Fonex Baby Islak 
Havlu”yu geliþtirdi.Bebeklerin hassas cildine özel, kalite ve hijyen 
koþullarý dikkate alýnarak hazýrlanan Fonex Baby Islak Havlu, 
annelerin güvenle kullanabilecekleri bir ürün. Her ortamda ve her 
yerde annelerin en büyük yardýmcýsý Fonex Baby Islak Havlu, 
bebeklerin narin cildiyle uyumlu formülü sayesinde zarar vermeden 
cildi temizliyor. Fonex Baby Islak Havlu, alkol içermeyen, dermatolojik 
ve mikrobiyolojik testlerle onaylanmýþ yapýsý ile cildin pH dengesiyle
uyum gösteriyor.

perder

Pýnar’dan Gurme Burger
Benzerlerinden iki kat daha kalýn olan Pýnar tercihlerine göre hazýrlanmasý 
Gurme Burger, özel formülünün kattýðý ekstra sadece 10 dakika sürüyor. IQF 
lezzetle de fark yaratýyor.  Bu sayade en lezzetli (Bireysel hýzlý dondurma) 
Burger yeme deneyimini evinize getiriyor. Özel teknolojisi sayesinde eksi 35 
Karton kutusunda tüketiciye sunulan Pýnar derecede þoklama yöntemiyle 
Gurme Burger, yüzde 100 dana etinden, son dondurulan Pýnar Gurme Burger, bu 
derece hijyenik koþullarda üretiliyor. Kullanýmý sayede besin deðerini ve lezzetini 
ise oldukça pratik. Piþirilerek, tüketicilerin raf ömrü boyunca koruyor.
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Gençlerin
yeni tutkusu

Þimþek Bisküvi, çikolatalý bar sevenleri mutlu edecek 
yeni bir ürünü piyasaya sundu… Hayata eðlenceli bir 
mola vermek, keyfi lezzet ile yaþamak isteyenlerin yeni 
keþfi Jellybar, bir kez deneyenlerin vazgeçemeyeceði bir 
ürün olarak raflardaki yerini aldý. Ýçindeki yumuþak 
dolgusu, üstündeki sütlü kakao kaplamasýyla lezzette 
devrim yaratan Jellybar, kýsa süre önce çikolatalý bar 
tutkunlarýyla buluþtu. Çilek, portakal, frambuaz jeli 
dolgulu, sütlü kakao kaplamalý Jellybar, zincir 
marketlerin yaný sýra geleneksel kanallarda da satýþa 
sunuldu.Þimþek Bisküvi'nin “O'nu Aklýmdan 
Çýkaramýyorum” sloganýyla satýþa sunduðu Jellybar,
aðýzda eriyen enfes tadýyla kýsa sürede büyük beðeni 
topladý.



vitrin

Doritos aþký 
çýtýrdatýyor
“Acý olmazsa aþk olmaz” diyenlerin favorisi olacak olan kýrmýzý biber çeþnili “Doritos Aþk 
Acýdýr” ve “Ben aþkýn tatlý olanýný severim” diyenlerin tercihi ketçap aromalý “Doritos Aþk 
Tatlýdýr” ile eðlence dolu bambaþka lezzetlerin tadýna varacaksýnýz. Eðlence ve lezzet dolu 
bu aþk paketlerinde de diðer Doritos aile ve süper boy paketlerinde olduðu gibi Türkiye'de 
sadece 2 kiþide bulunan, James Bond filmlerinin efsane otomobili, lüksün simgesi Aston 
Martin V8 Vantage Coupe kazanma fýrsatý tüketicileri bekliyor.
Doritos ile ulaþýlmaz gibi görünen bu lüks otomobile ulaþmak için Mart ayýnýn ortasýna 
kadar Doritos aile boyu veya süper boy paketlerindeki þifreyi 7516'ya göndermek 
gerekiyor.

perder

Saray’dan
akþam çaylarýna…
Saray, geniþ ürün yelpazesine yepyeni bir tat daha ekliyor. Pastella, her 
damak tadýna uygun, enfes çeþitleriyle beðeniye sunuluyor. Özlenen 
pastane lezzetlerini Saray'dan evlerinize getiren Pastella, fýndýklý ve damla 
çikolatalý çeþitlerinin yaný sýra Asorti ile sürpriz tatlarý lezzet severlerle 
buluþturuyor.En lezzetli Türk fýndýðý parçalarýyla süslenmiþ, taptaze 
Fýndýklý Pastella, nefis lezzetiyle damaklarda hoþ bir tat býrakacak.Damla 
Çikolatalý Pastella ise çikolatanýn bisküviyle buluþmasýnýn doyumsuz 
keyfini yaþamak isteyenler için çay saatlerinin aranan lezzeti olacak. 
Fýndýklý ve Damla Çikolatalý Pastella'nýn yaný sýra özlenen pastane 
lezzetlerini bir araya getiren Pastella Asorti ise alýþkanlýklarý deðiþtirecek.
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Viking Temizlik ve Kozmetik A.Þ. uzmanlýðý ile üretilen Viking Bulaþýk Makinesi Jel 
Deterjan Komple Etki tüketiciler ile buluþuyor. Viking Jel Deterjan Komple Etki'yi 
kullanan tüketicilerin deterjan ile birlikte parlatýcý ve tuz kullanmasýna gerek kalmýyor.
Böylelikle Viking tüketicilere yüksek performanslý, ekonomik bir alternatif sunuyor.
Viking Jel Deterjan Komple Etki güçlü deterjan ve enzim etkisi ile en zor lekeleri ve 
çýkarýlmasý zor yemek artýklarýný temizlerken; süper parlatýcý içeriði ile cam üzerinde 
oluþabilecek kireç ve su lekelerini, özel tuz etkisi sayesinde ise kireç birikimini 
engelliyor. Formülün en önemli özelliði mükemmel jel yapýsý. Bu sayede metal ve cam 
malzemeleri koruyarak çizmeden temizleyip parlatýyor. Jel özelliði ile tüketicilere
sunulan diðer avantaj ise makinede ya da bulaþýklar üzerinde deterjan kalýntýsý 
býrakmamasý. Üstelik içeriðindeki TAED aktivatörü ile tüm bu performansý düþük ýsýda 
bile gerçekleþtiriyor. Ergonomik ambalajý ile deterjaný direkt temas etmeden bulaþýk 
makinesi gözüne dökme kolaylýðý saðlayan Viking Jel Deterjan Komple Etki, 600 
mililitre ve 1200 mililitre olarak iki ambalaj seçeneði sunuyor.

Viking’ten
Jel Deterjan Komple Etki



vitrin

ABC’den sývý arap sabunu
ABC Arap Sabunu, sývý formu ile  tüketicilerin hizmetinde. Günümüzde 
her türlü temizlikte güvenle kullanýlan, tamamen doðal arap sabunu 
kullaným kolaylýðý sayesinde suda eritmeye gerek kalmaksýzýn 
kullanýlabiliyor. Güçlü temizleme ve parlatma özelliði ile ABC Sývý Arap 
Sabunu diðer temizlik ürünlerinden çok farklý.
ABC Sývý Arap Sabunu'nun parke ve tüm ahþap yüzeylerde, halý, kanepe ve 
koltuklarda, mutfak banyolarda, duvar ve tezgah temizliðinde etkin bir 
güce sahip olduðunu vurgulayan Pazarlama Müdürü Selen Dülgeroðlu,
“Parkeler ABC Arap Sabunu sayesinde derinlemesine temizlenirken, ayný 
zamanda besleniyor ve cilalanmýþcasýna parlýyor. Doðal formülü ile halý ve 
koltuklarýn rengini soldurmadan mükemmel bir temizlik saðlýyor” dedi. 

perder

Saðlýklý bir ziyafet
Son dönemde  “Birlikte Olmanýn Keyfi” temalý kampanyasýyla dikkatleri 
çeken Barilla, sevdiklerinize özel olduðunu hissettirmenin en kolay yolunun 
onlara gerçek Ýtalyan lezzetinin doyumsuz tadlarýný sunabileceðiniz 
olduðunu vurgulanýyor. Ocak ayýnýn sonuna doðru baþlayacak olan 
kampanyanýn baþrol oyuncusu ise sýcak aile sofralarýna yakýþan tadýyla ön 
plana çýkan Barilla Basilico Domatesli ve Fesleðenli Makarna Sosu.

Çekimleri Ýtalya'da gerçekleþtirilen reklam filminde en çok sevilen Barilla 
çeþitlerinden olan Barilla Farfalle ve Akdenizi'in doðal domatesleri ile taze 
fesleðinini sofranýza taþýyan Barilla Basilico sosun benzersiz lezzetinin 
ailenizle geçireceðiniz zamanlara bambaþka bir keyif vermesinden 
bahsediliyor. Hayatýmýzýn vazgeçilmez tatlarýndan olan çocuklarýn en 
sevdikleri yemeklerden biri olan Farfalle makarna ve özel vakumlu cam 
kavanozda tamamen doðal ve katkýsýz olarak üretilen Barilla Basilico 
Makarna Sosu ile saðlýklý bir ziyafete adým atýlýyor.
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Uni Wipes Islak Havlu yenilendi
Ataman Ýlaç ve Kozmetik tarafýndan üretilen Uni 
Wipes Islak Havlu yenilendi. Ambalajý, logosu ve 
havlu dokusu tamamen deðiþtirilen Uni Wipes, yeni 
ve modern bir görünüme kavuþtu.

Yenilenen Uni Wipes Islak Havlu emici, kalýn, 
dayanýklý ve yumuþak dokusu ile bebeklerin bez 
bölgesinde ve tüm cildinde daha etkin bir temizlik 
saðlýyor.

Bebeðin hassas cildi için özel formüle edilen Uni 
Wipes Islak Havlu, düzenli kullanýldýðýnda bebeðin 
cildinde piþik oluþumunu önlemeye yardýmcý oluyor.

Ýçeriðinde alkol bulunmayan ýslak mendil, bebeklerin 
hassas cildini kurutmuyor. Bebek cildi için ideal olan 
pH 5.5 deðerine sahip Uni Wipes Islak Havlu, 
bebeðin cildini temizlerken bakteriyel enfeksiyonu ve 
piþik oluþumunu da önlüyor.








