
Baflkan›n Mesaj›

fieref SONGÖR
Türkiye Perakendeciler Federasyonu Baflkan›

‹nsano¤luna sunulan en de¤erli varl›k yaflam›n kendisidir. Ya-
flam›m›za anlam ve de¤er katabilmek hepimizin en büyük di-
le¤idir. Bizler geçmiflten günümüze azim, inanç ve kararl›l›kla
sürdürdü¤ümüz yaflam mücadelesinde gelece¤e güvenle
ulaflmak istiyoruz. Bu sadece kendimiz için de¤il ülkemiz ve
çocuklar›m›z için de verdi¤imiz bir mücadeledir. Bu mücade-
lenin baflar›l› olabilmesi aile ve ifl hayat› aras›ndaki hassas
dengeyi kurabilmemize ba¤l›d›r. 

Bizler aile flirketleri olarak hem iflimizi hem de ailemizi koru-
mak ve gelifltirmekle yükümlüyüz. ‹fl yaflam› ile aile hayat›m›z
t›pk› bir madalyonun iki yüzü gibidir. Birinin di¤erinden ayr›l-
mas› düflünülemez. E¤er aile hayat›m›z sa¤l›kl› ve denge-
li ise, ifl hayat›m›zda baflar›l› ve güvenli olacakt›r. Zaman›m›z›n
ve enerjimizin çok büyük bir bölümünü iflimizi gelifltirmek için
harcasak da, aile hayat›m›z›n tafl›d›¤› önem ve de¤erin bilin-
cindeyiz. 
Günümüzde h›zla de¤iflen ve geliflen koflullar kendimizi oldu-
¤u kadar, aile flirketlerimizi de sürekli gelifltirmemiz gerekti¤i-
ni aç›kça göstermektedir. Art›k dünün anlay›fl ve yaklafl›mla-
r›yla bugünün sorunlar›na kal›c› çözümler üretebilmemiz gide-
rek güçleflmektedir. ‹fl hayat›m›zdaki zorlu mücadelenin te-
melinde mevcut durumu korumak de¤il, gelifltirmek ve gele-
ce¤e güvenle tafl›mak yer almaktad›r. Bunun da en etki-
li yolunun kurumsallaflmak oldu¤u bilinen bir gerçektir. 

Ülkemizde her geçen gün daha da büyüyen perakendecilik
sektörü h›zla geleneksel bir anlay›fltan organize bir yap›ya
do¤ru geçifl süreci yaflamaktad›r. Bu geçiflin etkin ve baflar›-
l› bir biçimde gerçeklefltirilebilmesi hedef odakl› do¤ru strate-
jilerin uyguland›¤› bir yeniden yap›lanma sürecini gerektirmek-
tedir. Aile flirketlerinin ulusal ve uluslararas› arenada güçlü bir
biçimde rekabet edebilmeleri kurumsallaflma sürecini hayata
geçirebilmelerine ve sistem yaklafl›m› ilkelerini uygulamalar›na

ba¤l›d›r. Sektörümüzde bunun gerçeklefltirilebilmesi perfor-
mans de¤erlendirme, ölçülebilirlik, kalite ve verimlili¤in artt›r›l-
mas› ile sa¤lanabilir. Bugün aile flirketlerinin en önemli sorun-
lar› bu noktada odaklanmaktad›r.

Sürekli büyüyen ve geliflen aile flirketleri incelendi¤inde, iflin
önce bir ya da birkaç aile üyesi taraf›ndan kuruldu¤u daha
sonra sürecin geliflti¤i ve sonuçta da kurumsallaflma süreci-
ne geçiflin bafllad›¤› görülür. Kurumsallaflma süreci denilince
flirket yönetiminin profesyonel uzmanlara devredilmesi akla
gelmektedir. Oysa kurumsallaflma çok daha genifl ve kap-
saml› bir süreçtir. Bundan  kurumsal ilke ve esaslar›n belirlen-
mesi, çal›flma sisteminin oluflturulmas›, piyasa koflullar›n›n sü-
rekli analiz edilmesi ve de¤erlendirilmesi, yap› ve iflleyiflin sü-
rekli gelifltirilmesi alg›lanmal›d›r.  Bizler aile flirketleri olarak
hem kendimizi hem de flirketlerimizi profesyonellefltirmek du-
rumunday›z. Üstlendi¤imiz yetki ve sorumluluklar› gerçeklefl-
tirirken, flirketlerimizin gelece¤ini düflünerek güçlü bir sahip-
lenme duygusu içerisinde olmal›y›z. Bizden sonraki nesillere
daha sistemli ve organize çal›flan, piyasa koflullar› ile rekabet
edebilen bir kurumsal yap› devredebilmeliyiz. Burada üzerin-
de dikkatle durulmas› gereken en önemli husus, bilgi birikimi,
tecrübe ve uzmanl›kt›r.

Bizler Türkiye Perakendeciler Federasyonu olarak bir y›ld›r
farkl› bölge ve illerde “Kurumsallaflma ve Yeniden Yap›lanma”
toplant›lar› düzenlemekteyiz. Ço¤unlu¤u aile flirketlerinden
oluflan üyelerimizin kurumsallaflma sürecinde daha bilinç-
li ve dikkatli ad›mlar atabilmeleri için f›rsatlar oluflturmaya
çal›fl›yoruz. Bu nedenle dergimizin bu say›s›n› aile flirketleri ve
kurumsallaflma konusuna ay›rd›k. Konuyu farkl› boyutlar› ve
uzmanlar›n bak›fl aç›s›yla  incelemek istedik. Uzun ince bir yol
olan kurumsallaflma sürecinde tüm üyelerimize sa¤l›k, baflar›
ve esenlikler diliyorum. 

De¤erli Dostlar›m;
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PERDER’den haberler

Türkiye’nin sayg›n ve büyük yerel 
zincir marketlerinin oluflturdu¤u Türkiye
Perakendeciler Federasyonu 
Samsun’da bir araya geldi.

Türkiye genelinde 330 yerli marka-
n›n oluflturdu¤u sekiz perakende
derne¤ini bir çat› alt›nda toplayan
Türkiye Perakendeciler Federas-
yonu’nun (TPF) üyeleri, her ay farkl›
bir dernekte bir araya gelerek dü-
zenledikleri Kurumsallaflma ve Ye-
niden Yap›lanma Toplant›s›n›n dör-
düncüsünü gerçeklefltirmek üzere

11–12 Ocak tarihlerinde Samsun’da
bulufltu.

11 Ocak 2008 günü Federasyon
Baflkan› fieref Songör; aralar›nda
Ankara PERDER Baflkan› Ümit Erdem
Uzun, ‹stanbul PERDER Baflkan›
Erdal Tüfekçi, Bursa PERDER
Baflkan› ‹brahim Özhan, PERDER

“ “
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Karadeniz Baflkan› Fevzi P›nar ve Bat› Karadeniz
PERDER Baflkan› Niyazi Güneri’nin bulundu¤u
yönetim kurulu ile birlikte Samsun valisi Say›n
Hasan Basri Güzelo¤lu’nu makam›nda ziyaret et-
ti. Perakende sektörünün son y›llarda yaflad›¤› h›zl›
geliflmeler ve s›k›nt›lar üzerine konuflulan ziyarette,
Güzelo¤lu organize perakendecilik sektöründe
yerli firmalar›n büyük yol kat etti¤ini ve önem
kazand›¤›n› belirterek, flimdiden sonra daha da
güçlü olabilmek için Türkiye Perakendeciler
Federasyonu’na büyük ifller düfltü¤ünü ve yap›lan
çal›flmalar› takdirle takip etti¤ini belirtti.

Say›n Hasan Basri Güzelo¤lu’nun ard›ndan Samsun
Sanayi ve Ticaret Odas›’na ziyarette bulunan he-
yet, Baflkan Vekili Say›n Suat Çak›r ile bir görüflme
gerçeklefltirdi. Görüflme s›ras›nda yapt›¤› konufl-
mada Türkiye’de befl büyük yabanc› perakendeci-
nin bulundu¤unu belirten Federasyon Baflkan›

fieref Songör, perakende sektöründe yerli serme-
yenin de yerini almak üzere haz›r bulundu¤unu an-
cak sanayi ve ticaret odalar›n›n da bu konuda des-
tek vermeleri gerekti¤ini vurgulad›. fieref Songör
yap›lan çal›flmalar›n yerli perakendeci kadar yer-
li üreticileri de yak›ndan ilgilendirdi¤ini, yerli üreticile-
rin ç›kard›¤› kaliteli ve rekabetçi markalar için ma¤a-
zalar›nda her zaman yer oldu¤unu belirtti.

Ziyaretlerin ard›ndan PERDER Karadeniz’in dü-
zenledi¤i flehir turuna kat›larak, Samsun’un tarihi
ve turistik yerlerini gezen federasyon üyeleri, ak-
flam yeme¤ini de yine PERDER Karadeniz’in mi-
safiri olarak Fevzi’nin Yeri Bal›k Restorant’ta yedil-
er. Üyeler PERDER Karadeniz üyelerinin ev sahip-
li¤ine teflekkür ederken, PERDER Karadeniz
Baflkan› Fevzi P›nar, yerli market devlerinin temsil-
cilerini Samsun’da görmekten ve a¤›rlamaktan
büyük mutluluk duyduklar›n› belirtti. 
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Türkiye Perakendeciler Federasyonunun

11 – 12 Ocak 2008 tarihlerinde gerçeklefltirdi¤i

“Kurumsallaflma ve Yeniden Yap›lanma” prog-

ram›n›n dördüncüsü Samsun’da, genifl üye

kat›l›m› ve önemli konular›n tart›fl›ld›¤› ortam› ile

oldukça hareketli geçti. Program›n ilk gününde

Samsun Valisi Say›n Hasan Basri Güzelo¤lu ve

Samsun Sanayi ve Ticaret Odas› Baflkan Vekili

Say›n Suat Çak›r’a ziyarette bulunan ve PERDER

TÜRK‹YE 
PERAKENDEC‹LER 

FEDERASYONU 
SAMSUN’DA TOPLANDI

2007 y›l› Haziran ay›ndan beri her ay
bir bölgede “Kurumsallaflma ve
Yeniden Yap›lanma” ad› alt›nda
paylafl›m toplant›s› düzenleyen
Türkiye Perakendeciler Federasyonu;
Ilgaz, Bursa ve ‹zmir’in ard›ndan
PERDER Karadeniz’in ev sahipli¤inde
Samsun’da topland›.
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Karadeniz’in düzenledi¤i tur ile Samsun’un tari-
hi ve turistik yerlerini gezen federasyon üyeleri;
ikinci gün Amisos Otel’in konferans salonunda
toplant› gerçeklefltirdiler.

Tüm bölgelerden gelen perakendecilerin
PERDER Karadeniz’in ev sahipli¤inde bulufltu-
¤u organizasyon, Federasyon’un E¤itim Koor-
dinatörü Yrd. Doç. Dr. Say›n Erten Gökçe’nin
“Yeniden Yap›land›rma” konulu sunumu ile bafl-
lad›. Perakende sektöründe sürekli geliflen ve
de¤iflen flartlara yerli perakendecinin baflta in-
san kaynaklar› olmak üzere tüm birimleri ile
uyum sa¤lamas› ve flirketlerinde yenileme yap-
mas› gerekti¤ini anlatan Gökçe, müflteri potan-
siyeli aç›s›ndan marka de¤erinin çok önem-
li bir faktör oldu¤unu, firmada yap›lacak de¤iflim
ve yenilemelerin mutlaka müflteri odakl› olmas›
gerekti¤ini anlatt›. Ard›ndan sözü alan PERDER
Karadeniz Baflkan› Fevzi P›nar aç›fl konuflma-
s›nda, birlikteli¤in öneminden ve yerli peraken-
decilerin federasyon çat›s› alt›nda topland›ktan
sonra ne kadar h›zl› ve büyük bir yol kat etmifl
oldu¤undan bahsetti. “Hepimizin mutlaka ken-
dine özgü sorunlar› vard›r ve bunlar›n bir k›sm›-
n› kendi içimizde çözebiliriz. Fakat gelecekte
hepimizi etkileyecek geliflmeleri önceden tespit
etmeli, bunlardan olumsuz etkilenmeden gere-
ken ad›mlar› önceden ve birlikte atmal›y›z” diyen
Fevzi P›nar, Samsun’da gerçeklefltirilen bu top-
lant›dan güzel sonuçlar ç›kmas› ve sektöre kat-
k› sa¤lamas› dileklerinde bulundu. 



PERDER8

PERDER’den haberler

Programa konuk olan Çal›flma ve Sosyal

Güvenlik Bakanl›¤› Bafl ‹fl Müfettifli Say›n Erol

Tonyal› “‹fl ve Sosyal Güvenlik Hukuku” konulu

bir seminer verdi ve firma sahiplerinin bu konu-

daki sorular›na cevap verdi. Tonyal›’dan sonra

sözü alan ‹stanbul PERDER Baflkan› Erdal

Tüfekçi’nin gündemde olan geliflmelere de¤in-

di¤i ve ‹stanbul PERDER taraf›ndan gerçeklefl-

tirilen “Sekiz Haftada, Sekiz Proje” konulu pro-

jeyi anlatt›¤› konuflmas›n›n ard›ndan kapan›fl

konuflmas›n› yapan Federasyon Baflkan› fieref

Songör; 1990 y›l›ndan beri büyük bir ivme

içerisinde olan perakende sektörünün bu y›l

sat›n alma ve birleflmelerle daha da büyük bir

hareketlilik içerisinde oldu¤unu anlatt›. Mak-

romarketler ile Uyum Marketler aras›nda ger-

çeklefltirilen birleflmenin de yerli perakendeciler

için örnek oluflturmak üzere gerçeklefltirilen bir

proje oldu¤unu anlatan Songör, tüm peraken-

decilere güç birlikteli¤i oluflturmak ve fikirlerini

paylaflmak üzere istiflare içinde olma ça¤r›s›n-

da bulundu. 
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19 May›s Mahallesi Osmaniye Caddesi’nde bulu-

nan PERDER Karadeniz Baflkanl›¤›n›n aç›l›fl kur-

delesini Türkiye Perakendeciler Federasyonu

Baflkan› fieref Songör ve PERDER Karadeniz

Baflkan› Fevzi P›nar birlikte kesti. Aç›l›fla Türkiye’nin

çeflitli yerlerinden gelen PERDER üyesi yerli pera-

kendeciler de kat›ld›.  

PERDER Karadeniz
Baflkanl›¤› Aç›ld›…

PERDER Karadeniz
Baflkanl›¤›n›n  yeni
hizmet binas› 
düzenlenen bir törenle
12 Ocak 2008’de
aç›ld›.

“ “
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Aç›l›fl kurdelesinin kesilmesinin ard›ndan Baflkan

Songör, kurdeleyi imzalad› ve PERDER Karadeniz

Baflkan› Fevzi P›nar’a PERDER Karadeniz neznin-

de bir plaket takdim etti. Aç›l›fl sonras› kat›l›mc›la-

ra Türk kahvesi ikram edilirken, Türkiye

Perakendeciler Federasyonu Yönetim Kurulu

Üyesi PERDER Baflkanlar›na dernekleri nezninde,

Karadeniz PERDER taraf›ndan Samsun ilinin sem-

bolü Atatürk An›t› fleklinde haz›rlat›lm›fl plaketleri

takdim edildi.



“

PERDER12

PERDER’den haberler

‹stanbul PERDER ‹suga 2008,
3. ‹stanbul G›da ve ‹çecek
Ürünleri ve ‹stanbul Özel
Markal› Ürünler Fuar›nda

“ 24–27 OCAK 2008 tarihlerinde Tüyap
Beylikdüzü Fuar ve Kongre 
Merkezi’nde ‹stanbul PERDER 
iflbirli¤i ile desteklenen ve ‹stanbul
PERDER stand›n›n da bulundu¤u 
‹SUGA 2008, 3. ‹stanbul G›da ve 
‹çecek Ürünleri Fuar› ve ‹stanbul 
Özel Markal› Ürünler Fuar›; tüm 
PERDER’lerden, üretici ve tedarikçi 
firmalardan genifl bir kat›l›mla 
gerçekleflti.
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‹SUGA 2008, 3. G›da ve ‹çecek Ürünle-
ri Fuar› süresince, süt ve süt ürünleri, et
ve et ürünleri, içecek ürünleri, un ve un-
lu mamüller, fleker ve flekerli ürünler,
dondurulmufl g›da ürünleri, haz›r g›da
ürünleri, tohum hububat ve baklagil
ürünleri, bitkisel ya¤ ürünleri, g›da katk›
ve yard›mc› maddeler, ekolojik, do¤al
g›da ürünleri, fonksiyonel g›da konusun-
da faaliyette bulunan firmalar ürünlerini
sergilediler.

Küresel ›s›nma tart›fl›ld›
‹stanbul PERDER, 26 Ocak 2008 tari-
hinde de Tüyap Toplant› Salonunda
“Küresel Is›nma, Çevre Bilinci ve Sa¤l›kl›
Ürün Yetifltirme, Tüketme” konusunda
konferans düzenledi. ‹lk konuflmay› ya-
pan T.B.M.M Eski Çevre Komisyonu

Baflkan› Ediz Hun, çevre konusunun
çok genifl bir konu oldu¤unu ifade ettik-
ten sonra flunlar› söyledi:

Çevre yoksa yaflam zorlafl›yor
“Bugün saniyede 4.8 bebek dünyaya
gözlerini aç›yor. 1995 verilerine göre
345 bin kifli her gün dünya nüfusuna
ekleniyor. Afl›r› nüfus art›fl›, tün dünyay›
olumsuz etkiliyor. Bugün çevreyi etkile-
yen en önemli fley üretim. Kalk›nmada
üretim varsa tüketimde de kirlilik
olufluyor. 1992 y›l›nda Çevre Bakanl›¤›
Dan›flman› iken bir oluflum yapmak
istedik. Rio de Jenerio’da yap›lan
konferansa kat›lm›flt›k. Orada, ‘Daha
mutlu ve güvenli yar›nlar, kalk›nma ve
çevrenin birlikte yürütülmesinden geçer’
mesaj› ç›kt›. 



PERDER14

PERDER’den haberler

Bizler çevrenin tahriplerini engelleyecek
davran›fllar sergilemeliyiz. Bugün çevre
koruma, kaynak koruma olarak gösteri-
liyor. Ekonomik büyümenin çevreye
verdi¤i zarar, kazançtan çok daha faz-
la. Bu nedenle alternatif enerjilere a¤›rl›k
vermeliyiz. Bizler küresel ›s›nma yerine,
küresel iklim de¤iflikli¤ini kullan›yoruz.
Gelecekte nesillerin mutlu yaflamas› için
flimdiden önlem al›nmas› gerekiyor. Çev-
re yoksa yaflam›n devam etmesi de zor.”

Hedefler flafl›yor
‹stanbul PERDER Yönetim Kurulu
Baflkan Yard›mc›s› Cemal Özen, küre-
sel ›s›nman›n ekonomiye ve do¤aya
verdi¤i zararlara de¤indi. Özen, “Geç-
mifl y›llarda ürünleri marketlerde müflte-
riye nas›l daha iyi sunabilece¤imizi ko-
nuflurduk. Art›k olaylara daha bilimsel

bak›yoruz. Çevre konusunu gündeme
getiriyoruz. K›fl›n s›cakl›klar art›yor. ‹lk-
bahar gecikiyor. Bitki ve hayvan türleri
azal›yor. Ormanlaflma konusunda al-
mam›z gereken önemli mesafeler var.
Ormanlar, bozulan karbonmonoksit
dengesini düzenliyor. Küresel ›s›nma,
firmalar›n gelecek planlar›n› da bozuyor.
Perakende sektöründe hedefler
flafl›yor. Tar›m ve g›da sektörü de küre-
sel ›s›nmadan çok olumsuz etkileniyor.
Üretim azal›yor, fiyatlar yükseliyor” dedi.

Tema Vakf› Baflkan› Hayrettin Karaca
da afl›r› tüketimin do¤ay› ve çevreyi
bozdu¤unu söyledi. Dünyada bek-
lenilen felaketin yafland›¤›n› söyleyen
Karaca, harcanan afl›r› paralar nedeniy-
le dünyan›n ve do¤an›n dengesinin
de¤iflti¤ini kaydetti.
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Kat›l›m›n yüksek oldu¤u seminerde, pera-
kendenin ülkemizdeki geliflim süreci, pera-
kende dengeleri, ma¤azac›l›¤›n iç ve d›fl
ba¤lant›lar›, ma¤aza yöneticisinde bulun-
mas› gereken özellikler,  ma¤aza yöneti-

minde personel iliflkileri, departmanlarla
iliflkiler, tedarikçilerle iliflkiler ve müflterilerle
iliflkiler konular› ele al›narak de¤erlendir-
melerde bulunuldu.

PERAKENDEDE 

MA⁄AZA YÖNET‹C‹L‹⁄‹

‹stanbul G›da ve ‹htiyaç Maddeleri Perakendeciler Derne¤i
(PERDER) ve Kocaeli Üniversitesi Ömer ‹smet Uzunyol Hereke
Meslek Yüksek Okulu aras›nda yap›lan ifl birli¤i protokolü
çerçevesinde gerçeklefltirilen seminerlerin üçüncüsü “Ma¤aza
Yöneticili¤i” konusunda ‹stanbul PERDER e¤itim dan›flman›
Ahmet Altunok taraf›ndan verildi.

“
“



Perakende sektörünün ülkemizde yükse-
len de¤er oldu¤unu söyleyen Ahmet
Altunok, yak›n zamana kadar ma¤aza
çal›flanlar›n›n sosyal statü anlam›nda ge-
reken ilgiyi görmediklerini; ancak günü-
müzde bu negatif imaj›n yerini pozitif bir
bak›fl aç›s›n›n ald›¤›n›, insanlar›n ma¤aza
yöneticisi olman›n kolay bir fley olmad›¤›-
n› anlad›klar›n›, yap›lan iflin oldukça pro-
fesyonellik gerektirdi¤ini gördüklerini belirtti.

Seminer Ma¤aza ‹flletmecili¤i Program

Koordinatörü Ö¤rt.Grv.Y›lmaz Pekmezcan’›n

yapt›¤› teflekkür konuflmas› ile sona er-

di.

PERDER ve Kocaeli Üniversitesinin birlik-

te yürüttükleri ve ö¤rencilerin oldukça

dikkatle kat›l›m gösterdikleri seminerler

dizisi her pazartesi devam etmektedir.
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Türkiye
Perakendeciler
Federasyonu
Üyeleri,
Diyarbak›r’da
Güneydo¤u
PERDER’i
Ziyaret Etti

Türkiye Perakendeciler 

Federasyonu istiflare 

toplant›lar›n›n beflincisini 07 – 08

fiubat 2008 tarihlerinde 

Diyarbak›r’da gerçeklefltirdi. 

Baflta Güneydo¤u PERDER 

üyesi meslektafllar›na ve bölge

halk›na destek vermeyi 

hedefleyen federasyon, halka 

da¤›t›lmak üzere Türkiye’nin dört

bir yan›ndaki yerli perakende 

zincirlerinden toplanan 

yard›mlarla Güneydo¤u 

PERDER’e üye kurulufllarda 

kullan›lmak üzere oluflturulmufl

olan 50 YTL’lik al›flverifl 

kuponlar›n› Diyarbak›r Valili¤ine

teslim etti.

“

“
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Türkiye Perakendeciler Federasyonu
üyelerinin Diyarbak›r Valisi Hüseyin
Avni Mutlu ve Diyarbak›r Emniyet
Müdürü Zeki Çatalkaya’y› ziyaret
etmelerinin ard›ndan, Güneydo¤u G›da
ve ‹htiyaç Maddeleri Perakendeciler
Derne¤i (PERDER), 07 fiubat 2008 ta-
rihinde gerçeklefltirmifl oldu¤u Birinci
Ola¤an Genel Kurul toplant›s›yla, kesin
üyeli¤ini ve kurulumunu gerçeklefltirdi.
Birinci Ola¤an Genel Kurul Toplant›s›n›
Diyarbak›r Ticaret Borsas› Konferans
salonunda gerçeklefltiren Güneydo¤u
PERDER’in Yönetim Kurulu Baflkanl›¤›’na,
tekrar Mehmet fiah Akda¤ seçildi. Ti-
caret ve Sanayi Odas› Baflkan› Meh-
met Kaya genel kurulda yapt›¤›
konuflmada, bölgeyi tan›mak, bölgede

faaliyet göstermek ve baflta meslek-
tafllar› olmak üzere Diyarbak›r halk›na
destek olmak amac›yla orada bulunan
yaklafl›k ellibefl kiflilik perakendeci ifl
adam› grubunun Diyarbak›r’a gelmele-
rinden dolay› duydu¤u memnuniyetini
bildirirken, sektöre ve bölgeye üreticile-
rin ve sanayicilerin de destek vermesi
gerekti¤ini dile getirdi. Kaya genel
kurula kat›lan PERDER üyesi perak-
endecilere bölge ekonomisi hakk›nda
genifl bilgi verdi.

Mehmet Kaya’n›n ard›ndan sözü alan
Güneydo¤u PERDER Baflkan› Mehmet
fiah Akda¤, “Güneydo¤u PERDER;
sektörde yerli perakendecinin yaflama
hakk› ve kurall› ticaret yap›labilmesi,
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ayr›ca daima tüketicilerin ve halk›n kazanmas› için
kayda de¤er çaba sarf ediyor. Halk›n kazanc›n› ve
kurall› ticareti kendine ilke edinen Güneydo¤u
PERDER’in buna benzer daha birçok çal›flmalar-
da bulunaca¤› bilinmelidir. Federasyonun pera-
kende sektörüne birçok katk›lar›; üyesi olan pera-
kendecilerin hizmet ve kalite standartlar›n› yükselt-
mesi için çal›flmalar› ve ‘Büyük Ma¤azac›l›k Yasas›’n›n
ç›kmas› konusunda çok büyük çabalar› vard›r.
fiimdi de bölgemizde yaflayan yoksul ailelere da-
¤›t›lmak üzere federasyon üyeleri taraf›ndan dü-
zenlenen al›flverifl çekleri Vali Hüseyin Avni Mutlu‘ya
verilmifltir. Bölgede bürokrasi ziyaretleri yapan ve
tarihi yap›lar› gezen Federasyon Baflkan›m›z ve di-
¤er kat›l›mc› üyeler bölgemizi çok be¤endiklerini
belirtmifllerdir. Güneydo¤u PERDER olarak; bu tür
ziyaretlerin bile bölgemizin gelece¤i aç›s›ndan çok

iyi olaca¤›n› belirtmek istiyoruz” dedikten sonra flu
aç›klamada bulundu: “Yerel ve yerli perakendeci-
ler olarak bizlerin bir araya gelmemizin sebebi hem
halk›m›za ait hem de kendi içimizdeki ortak sorun-
lara ortak çözümler aramak. Bu birleflimdeki akl›n
gücünden, bilgi ve tecrübelerimizin birleflmesin-
den faydalanarak bunun yaratt›¤› sinerji ve güçle
halk›m›za en iyi, en kaliteli hizmeti götürmektir.
Gün geçtikçe artan müflteri taleplerini karfl›layabil-
mek için profesyonel kadromuzla, alaca¤›m›z e¤i-
timlerle birlikte hizmet kalitesini en üst düzeye ç›-
karmak; bununla beraber müflteri memnuniyeti
sa¤lamak istiyoruz. Üretimin ve üst düzey gelir
grubunun bulunmad›¤› bölgemizde tüketim halen
büyük paya sahipken ulusallar›n bölge peraken-
desine yüzde 40–50 gibi pay alacak yat›r›mlarda
bulunmas› bizler aç›s›ndan düflündürücüdür.
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Bu tespitten yola ç›karak derne¤imiz
bölgesindeki 6 vilayette yaklafl›k 75 ni-
telikli perakende noktas› olarak geliflim-
lere aç›k olma, sektörün ç›tas›n› yük-
seltme, pazardaki pay›m›z› ve a¤›rl›¤›-
m›z› koruyup büyütme ad›na tarihi say›-
lacak bir ad›m at›yoruz. Kuruluflumu-
zun üzerinden henüz üç ay gibi k›sa bir
süre geçmesine ra¤men 17 marka ve
29 ma¤azaya sahip olan Güneydo¤u
PERDER 700 vatandafl› istihdam et-
mektedir. 

Perakende sektörü birçok sektörle iç
içe yaflamakta ve etkilemektedir. Çün-
kü perakendecilik üretici, tüketici ve te-
darikçi firmalar aras›nda bir köprü vazi-
fesindedir. Dolay›s›yla perakende sek-
töründeki ifl sirkülasyonu tedarikçiler ile
birlikte; araç, akaryak›t istasyonlar›, lo-
jistik ve benzeri 5000’e yak›n vatanda-
fl›m›z› ilgilendirir. Bölge insan› al›flverifl
yaparken verdi¤i 1 YTL’nin nereye gitti-
¤ini çok iyi bilmeli ve al›flveriflini ona gö-
re yapmal›d›r. Gelece¤imizin hesab›n›
yapmak hepimizin vatandafll›k görevidir.”
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Perakende dünyas›n›n yak›ndan tan›d›¤› bir

isim olan Dr. Tahsin Pamir taraf›ndan verilen

seminerlerde, perakende sektörünün bugünü

ve yar›n› masaya yat›r›ld›; ‘Kimle, Nas›l,

Nerede, Ne zaman Rekabet?’ sorular›na

cevap arand›. 

Türkiye’nin 8 ilinde 10 grup olarak organize

edilen seminerlere özellikle firma sahipleri ve

yönetim kurulu baflkanlar› düzeyinde kat›l›m

olmas›, perakende sektörünün günümüz

trendlerine uyum konusunda ne kadar istekli

oldu¤unu gösterdi.

Türk perakende sektöründe 
önemli bir a¤›rl›¤› olan yerel perakendecileri 
uluslararas› bilgi ve tecrübeler çerçevesinde 
desteklemek üzere Unilever’in katk›lar›,
Perakendeciler Federasyonu ve 
Soysal Perakende Okulu’nun iflbirli¤i ile ‘‹flimiz 
Bu’ seminerleri düzenlendi.

Yerel 
Perakendecilere

Uluslararas› Tecrübe





‹stanbul PERDER’in Beykoz
Kaymakam›n› Ziyareti

PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Erdal Tüfekçi,
Baflkan Yard›mc›s› Reflat Narman, Yönetim Kuru-
lu Üyesi Rahim Tüfekçio¤lu, Erol Demirtafl,
Selamet Aygün, ‹hsan Korkmaz, Mehmet Sar›te-
mur ve Üyesi Zeki Paflal› Beykoz Kaymakam›
Ayd›n Ergün’ü ziyaret ederek dernek hakk›nda bil-
gi aktar›m›nda bulundular.

Baflkan, Erdal Tüfekçi “Beykoz Kaymakaml›¤› ile
bafl›ndan beri hiçbir s›k›nt› yaflamadan, uyumlu

bir çal›flma sergiliyoruz. Kaymakam›m›za olumlu
ve yap›c› yaklafl›mlar› için teflekkür ediyoruz”
dedi.

Beykoz Kaymakam› Ayd›n Ergün de, sektörde
yaflanan geliflmeleri yak›ndan takip etti¤ini, yerli
perakendecilerin içinde bulundu¤u zor flartlarda
hizmet mücadelesi veriyor olmas›n› takdirle kar-
fl›lad›¤›n› belirterek; ‹stanbul PERDER’in ziyaretin-
den çok memnun kald›¤›n› ifade etti.

‹stanbul PERDER Yönetim Kurulu 
Beykoz Kaymakam› Ayd›n Ergün'e 10 Ocak 2008 

tarihinde nezaket ziyaretinde bulundu.
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Ankara PERDER’de
Yönetim De¤iflikli¤i

Ankara G›da ve ‹htiyaç Maddeleri 
Perakendeciler Derne¤i (PERDER)’nin; 
Beflinci Ola¤an Genel Kurul Toplant›s› 22
Ocak 2008 tarihinde gerçeklefltirildi. Sayg›
duruflu ve ‹stiklâl Marfl›’n›n ard›ndan Ankara
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Say›n Ümit 
Erdem Uzun’un aç›fl konuflmas› ile bafllayan
toplant›; PERDER Divan Baflkanl›¤›na Öztürk
Marketler Yönetim Kurulu Baflkan› Say›n 
Osman Öztürk’ün seçilmesi ile devam etti.

Yönetim Kurulu Asil Üyeliklerine;
• Mustafa Altunbilek 
• Yaflar Ayhan 
• Osman Öztürk 
• ‹brahim Uyan›k 
• Nuh Çelik 
• Mehmet Ali Soykan 
• Orhan Macit; 

Denetim Kurulu Asil Üyeliklerine ise;
• Fatih Ayhan 
• Kas›m Bayram 
• Ali Uyan›k 
• Sebahattin Can 
• Raflit Akyol seçildi. 

Yeni seçilen üyelerden Ankara PERDER Baflkanl›-
¤›na; Altunbilekler Yönetim Kurulu Baflkan› Say›n
Mustafa Altunbilek oy birli¤i ile seçildi.
Dilek ve temenniler bölümünde söz alan Makro
marketler Yönetim Kurulu Baflkan› ve Ankara
PERDER Üyesi Say›n fieref Songör, eski Baflkan
Say›n Ümit Erdem Uzun ve ekibine yapm›fl olduk-
lar› baflar›l› çal›flmalardan dolay› teflekkür etti ve
bundan sonraki çal›flma hayat›nda baflar›lar diledi. 
Ümit Erdem Uzun, Haziran 2007 tarihinden beri
Ankara PERDER’ in Yönetim Kurulu Baflkanl›¤›
görevini sürdürüyordu.

Toplant›da; 2007 y›l› yönetim kurulu faaliyet raporu okundu. Yönetim kurulu faaliyet raporu ile 2007 y›l›
hesaplar› genel görüflmeye aç›ld›. Ard›ndan yap›lan oylamada 2007 y›l› faaliyetleri ile hesaplar› oy birli¤i
ile ibra edildi. Daha sonra yeni yönetim ve denetim kurulu seçimlerine geçildi.
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Ege G›da ve ‹htiyaç Maddeleri Peraken-
deciler Derne¤i (PERDER) ‹kinci Ola¤an
Genel Kurulu,  dernek binas› konferans ve
e¤itim salonunda gerçeklefltirildi.

Üye ço¤unlu¤unun sa¤land›¤› genel ku-
rulda, divan kurulu baflkanl›¤›na üç im-
zal› teklif ile Yusuf Bitirim, divan kurulu
üyeliklerine Zekeriya Karab›y›k ve Erkan
Kahya önerildi ve öneri oy birli¤i ile kabul
edildi.

Ege PERDER’in 
‹kinci Ola¤an Genel

Kurulu
Ege G›da ve ‹htiyaç
Maddeleri
Perakendeciler
Derne¤i (PERDER)’nin
‹kinci Ola¤an Genel
Kurulu  dernek
binas›n›n konferans ve
e¤itim salonunda
gerçeklefltirildi. “

“



Divan kurulu baflkan›n›n daveti ile yap›lan sayg› du-
ruflu ve okunan ‹stiklal Marfl›’n›n ard›ndan Ege
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Vahdet Sar›kaya,
mevcut yönetimin iki y›ll›k performans›n› de¤erlen-
dirdi. Sar›kaya konuflmas›nda flunlar› söyledi: "Bir
ço¤umuz, daha düne kadar derneklerin ve der-
nekleflmenin ne ifle yarad›¤›n›, derneklerde ne ya-
p›ld›¤›n›, bir çat› alt›nda toplan›p neler konufluldu-
¤unu bilmiyorduk. Ülkemizde çok yeni bir olgu
olan sivil toplum kurulufllar› ile ilgili bilgi ve tecrübe
birikimi maalesef yok denecek kadar az. Bizler ya-
flayarak ö¤renmek zorunda olan bir jenerasyonu
temsil ediyoruz. Bu nedenle geçen süreci ö¤renci-
lik y›llar› olarak de¤erlendirmek bizleri güçlü k›la-
cak, motive edecektir. 

Ege PERDER bugün hizmet verdi¤i sektörde bir
güç olarak kabul edilmektedir ve ciddiye al›nmak-
tad›r. ‹ki y›l içerisinde gerçeklefltirdi¤imiz projelerde
sektörümüzün di¤er aktörlerinden ald›¤›m›z destek
bunun en güzel kan›t›d›r. Özellikle yerel bas›n›n
dernek olarak sorunlar›m›za ve düflüncelerimize
gösterdi¤i ilgi küçümsenemez. Gazete sayfalar›n-
da sorunlar›m›z›n gündeme al›nmas›, televizyon
programlar›nda görüfllerimize yer verilmesi derne-
¤imizin gücünün güzel bir ifadesidir.

‘Geçti¤imiz iki y›lda neler yapt›k?’ sorusuna verilebi-
lecek en güzel cevap; ‘ Öncelikle ayn› masa etraf›n-
da oturup birbirimizi tan›d›k. Ortak sorunlar›m›z› pay-
laflt›k ‘ olacakt›r. Keflke bunu 10 y›l önce yapabilsey-
dik. Belki bugün farkl› fleyleri konufluyor olurduk".

Ege PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Vahdet
Sar›kaya’n›n konuflmas›n›n ard›ndan, derne¤in iki
y›ll›k gelir, gider tablosu hakk›nda üyelere bilgi ve-
rildi. Mevcut yönetimin ibra edilmesi ile yeni yöne-
tim kurulunun oluflturulmas› için öneriler soruldu.
Yeni yönetim kurulu için divan baflkanl›¤›na sunulan
tek liste, yap›lan oylama sonucu oy birli¤i ile kabul
edildi.

Kabul edilen listeye göre dokuz kiflilik yeni Ege
PERDER Yönetim Kurulu ise flöyle:
Vahdet Sar›kaya, Veli Gürler, Mustafa Akkan,
Murat Gin, Galip Akgün, Cengiz Ulup›nar, Sedat
Boyu, Hasan Hüseyin Pekdemir, Emre Savafl›r.

Ayn› akflam toplanan yeni Yönetim Kurulu’nda, iki
y›ll›k süre için Baflkanl›¤a Vahdet Sar›kaya, Baflkan
Yard›mc›l›klar›na; Veli Gürler ve Mustafa Akkan,
Genel Sekreterli¤e Cengiz Ulup›nar, Muhasip
Üyeli¤e Emre Savafl›r seçildi.

PERDER 2008/5
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Ticaret fuarlar› aç›s›ndan dünyan›n en önem-
li fuar merkezlerinden biri olan Düsseldorf,
befl gün boyunca dünya perakendecili¤inin
kalbi oldu. Euroshop 2008’de otuz alt› Türk fir-
mas› ve Türkiye’den sektör temsilcileri  vard›.

A¤›rl›kla raf sistemleri, so¤utucu ve ma¤aza deko-
rasyonu konulu Türk standlar› dünyan›n fark-
l› co¤rafyalar›ndan fuara gelen ziyaretçilerin ak›n›-
na u¤rad›. Otuz alt› Türk firmas› ürün tan›t›m› için
dünya piyasas›na aç›l›rken fuar›n finalinde pozitif
veriler yüzleri güldürdü. Bu y›l›n önemli bir özelli¤i
de Türkiye organize yerel perakendesinin temsil-
cilerinin Perakende Bilgi Evi’nin organizayona ka-
t›lmalar› ve fuar› ziyaret etmeleri oldu. Türkiye
Perakendeciler Federasyonu Baflkan› ve bölge
yöneticilerinden oluflan grup fuar› dolaflarak

EUROSHOPE U R O S H O P

Perakende
dünyas›n›n en büyük
fuarlar›ndan biri
kabul edilen ve üç
y›lda bir düzenlenen
Euroshop, 23 – 27
fiubat 2008 tarih-
lerinde Düsseldorf’ta
düzenlendi. “

“
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sektördeki yenilikleri mercek alt›na ald›. Gezi ve in-
celemelerinin bir bölümünde Türk standlar›n› da
gezen perakendeciler, firma sahipleri ile oldukça
verimli ve keyifli sohbetler gerçeklefltirdi.

Gerek kat›l›m gösteren Türk firmalar› gerekse ziya-
rete gelen perakende temsilcileri fuar›n yeni gelifl-
meleri takip etmek ve ifl ba¤lant›lar› kurmak aç›s›n-
dan yararl› geçti¤ini bildirdiler. Fuarda görüfllerini
bildiren Türkiye Perakendeciler Federasyonu
Baflkan› fieref Songör: “Euroshop Fuar› özellikle
teknolojik yenilikleri takip etmek, ma¤azac›l›ktaki
son dekorasyon trendlerini ve mimari yap›lardaki
geliflmeleri görmek ve yurt d›fl› firmalarla ba¤lant›-
lar kurmak aç›s›ndan son derece faydal› bir fuar.
Gördü¤ümüz mimari ve teknolojik geliflmeler biz-
leri etkiledi, bunlar hakk›nda çok yararl› bilgiler

edindik, dolu dolu bir fuar program› geçirdik diye-
bilirim. Ayr›ca oraya kat›lan Türk firmalar›n›n stand-
lar›n› da ziyaret ettik. Gerçekten çok baflar›l›
standlar kurulmufl, kat›lan tüm firmalar›m›z› tebrik
ediyorum.” dedi.

‹stanbul PERDER Baflkan› Erdal Tüfekçi ise “Sek-
törümüz aç›s›ndan dünyan›n en önemli fuar›
Euroshop. Market teknolojileri ile ilgili çok kap-
saml› olan bu fuar›, bol seçenekli, rekabetçi, tüm
firmalar›n olabildi¤i en genifl fuar olarak oldukça
baflar›l› buldu¤umu ifade edebilirim. Öncelikle bu,
sektörümüz için önemli bir flans. Bununla beraber
beni gururland›ran baflka bir olgu da flu oldu; Türk
markalar›n›n art›k dünyaya aç›ld›¤›n›, dünya pera-
kendesine katk› sa¤lad›¤›n› görebildim. Bu önem-
liydi.” diyerek düflüncelerini belirtti.
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Fuara kat›lan bir di¤er yerli perakende temsilcisi

ise Bursa PERDER Baflkan› ‹brahim Özhan’d›.

‹brahim Özhan düflüncelerini flöyle ifade etti:

“Euroshop Fuar›’n›n mesleki anlamda bakt›¤›n›z

zaman güzel geçti¤ini ifade edebiliriz. Bir arada

göremeyece¤imiz birçok yeni firma ile tan›flt›k.

Onlarla diyalog kurma flans› bulduk. Yeni teknolo-

jik geliflmelerden haberdar olduk. Ifl›kland›rma sis-

temlerinin özelliklerinin gelecek y›llarda oldukça

önem tafl›yaca¤›n› ve market sektörü içerisine gi-

rece¤ini fark ettik. Bununla ilgili olarak da flimdi-

den bir araflt›rma içerisine girdik. Bunun yan› s›ra

so¤utma gruplar›nda da yeni teknolojiler yeni do-

laplar sayesinde baz› ma¤azalar›m›zda de¤ifliklik-
ler yapabilece¤imizi ve daha rahat bir al›fl verifl or-
tam› sa¤layaca¤›m›z› fark ettik. Neticede oldukça
verimli bir fuard›.” 

‹stanbul PERDER Yönetim Kurulu Baflkan
Yard›mc›s› Turan Özbahçeci “Almanya Düssel-
dorf’ta organize edilen Uluslararas› Perakende Fu-
ar›, yenilenen teknolojik yat›r›mlar›n, perakendeye
çözüm sunan yeni geliflmelerin, alternatif ve fark-
l› ürün seçeneklerinin ve üç y›lda perakendenin alt
sektörlerinde oluflan her noktadaki geliflmelerin
kat›l›mc›lara yans›d›¤› sosyal bir iletiflim platformu
fleklinde gerçekleflti. Uluslararas› kat›l›mc›lar, glo-
bal normlara sahip üreticiler, sektörün büyük
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oyuncular› ve çok uluslu yat›r›mc›lar›n bulufltu¤u fuar,
bizlere dünya perakende normlar›n›n neresinde oldu-
¤umuzu görme, yaflanan geliflmelerin bize yans›yan
yanlar› ve dünyada oluflan son trendleri yak›ndan tan›-
ma f›rsat› sunmas› aç›s›ndan çok önemli bir organizas-
yon ve maksimum fayda sa¤layan bir nitelik sa¤lad›”
fleklinde düflüncelerini ifade ederken; ‹stanbul
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan Yard›mc›s› Reflat
Narman: “Öncelikle Euroshop Fuar›’n›n çok fayda-
l› geçti¤ini belirtmek isterim. Çünkü çok iyi organize
edilmifl, önemli ve büyük bir organizasyondu. Dikkati-
mi çeken en önemli fley, çok yenilikçi bir fuar olmas›.
Hangi standa gittiysek, hangi firman›n teflhirine gittiy-
sek hepsinde yeni bir ürün vard›. Bu ürünlerin özellik-
le bu fuar için haz›rland›¤› ifade ediliyordu. Firmalar,
‘Bu, fuar ürünümüz, pazarda henüz yok, pazara ç›ka-
cak bir ürün’ diye anlat›yorlard› yeni ürünlerini. Bu ol-
dukça önemli. fiöyle ki, gelecekte bizim sektörde
özellikle birçok yenilikle karfl›laflaca¤›z. Teknolojik an-
lamda çok daha farkl› fleyler görece¤iz. Ancak bun-
lar›n bütün sektöre yans›ma sürecinin de çok k›sa ol-
mayaca¤›n› düflünüyorum. Onun d›fl›nda haz›rl›k
olarak, organizasyon olarak bizim kazand›¤›m›z, flah-
s›m olarak kazand›¤›m çok ciddi bir deneyim ol-
du¤unu düflünüyorum. Orada hem tüketici aç›s›ndan,
hem de hizmet verme aç›s›ndan bizim düflündük-
lerimizin, tahmin ettiklerimizin hemen hepsini yans›t-
m›fllar. O da farkl›l›k ve canl›l›k getiriyor.” dedi.

‹stanbul PERDER Yönetim Kurulu Üyesi ‹hsan
Korkmaz da flunlar› belirtti: “Düsseldorf’ta yap›lan
perakende teknolojileri ile ilgili fuar, Avrupa’daki en
büyük fuar. Son derece keyif ald›¤›m bir fuard›. Yer-
li firmalar›n burada boy göstermeleri beni çok onurlan-
d›rd›. Fuarda perakende ile ilgili yeni teknolojileri tetkik
ettik. Bu yeni teknolojileri ma¤azalar›m›zda nas›l kul-
lanaca¤›m›zla ilgili, bu ürünlerle ilgili bilgileri de¤erlen-
dirmek üzere ald›k.” 

Haber ve resim kayna¤›: Market Dergisi
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1993 y›l›nda bu fuara kat›lan ilk Türk firmas› olan

Üçge’ye 2008’de ise 32 Türk firmas› daha efllik etti.

Ma¤aza ekipmanlar›, so¤utucu ve ayd›nlatma sistem-

leri alan›nda yo¤unlaflan firmalar 5 gün boyunca

dünyan›n dört bir yan›ndan konuklar›n› a¤›rlad›.

Almanya’n›n Düsseldorf kentinde düzenlenen fuar›n ilk

gününden beri ziyaretçi ak›n›na u¤rayan Üçge

stand›nda dünyan›n çok önemli marka temsilcileri

konuk edildi. 5 gün süren aktivite s›ras›nda Üçge

stand›nda 33 farkl› ulustan 550 görüflme gerçekleflti.

Üçge mühendislik ekibinin tasarlad›¤› 250 metrekarelik

fl›k bir stantta butik ma¤azac›l›¤› konusunda ilginç

köfleler yer al›rken firman›n di¤er ürün yelpazesi de

teflhir edildi. Firman›n tan›t›m aktiviteleri yan›nda

perakende dünyas›n›n önemli isimlerinin konuk oldu¤u

platformda perakende konulu diyaloglar da sektörün

gelece¤ine ›fl›k tuttu.

Euroshop’ta Üçge 

Rüzgâr› Esti

Perakende sektörünün
en büyük 
organizasyonu olarak
kabul edilen 
Euroshop 2008 sona
ererken, bu fuara 
6. kez kat›lan Üçge   
baflar›l› bir aktiviteye
daha damgas›n› 
vurdu. “

“
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CNR Holding kuruluflu Sine Fuarc›l›k taraf›ndan
13 – 15 Mart 2008 tarihleri aras›nda düzenlenen
Türkiye’nin ilk ve tek FMCG – H›zl› Tüketim
Ürünleri Fuar›, yerli ve yabanc› dev markalar›n
yöneticilerini ‹stanbul’da a¤›rlad›. Fuar; g›da,
kozmetik ve güzellik, temizlik ve hijyen, ev ve
mutfak ile ambalaj sektörü alanlar›nda faaliyet
gösteren üretici, ithalatç› ve distribütör 600 fir-
man›n kat›l›m› ile 40.000 m2‘lik alanda yap›ld›.
FMCG fuar› Türkiye Perakendeciler Federasyonu
iflbirli¤i ve Plat Özel Markal› Ürünler Tedarikçileri
Derne¤i deste¤i ile düzenlendi.

H›zl› Tüketim 
Ürünleri (FMCG) Fuar› 
Gerçeklefltirildi

Sine Fuarc›l›k taraf›ndan
Türkiye Perakendeciler
Federasyonu iflbirli¤i ve
Plat Özel Markal› Ürünler
ve Tedarikçileri Derne¤i
deste¤i ile düzenlenen
FMCG Fuar› yo¤un
kat›l›mla gerçekleflti.
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Fuar›n aç›l›fl›n› Ak Parti Grup Baflkan Vekili ve
Kayseri Milletvekili Say›n Mustafa Elitafl, Meclis
Tar›m, Orman ve Köyiflleri Komisyonu Baflkan› ve
Adana Milletvekili Prof. Dr. Say›n Vahit Kiriflçi,
Türkiye Perakendeciler Federasyonu Baflkan›
Say›n fieref Songör ve Private Label Derne¤i
(PLAT) Baflkan› Mete Buyurgan yapt›. Yapt›¤› ko-
nuflmada özel markal› ürünler sektörünün altm›fl
milyon dolar ciro potansiyeli oldu¤unu, befl y›lda
yüzde yüz yetmifllik bir büyüme kaydetti¤ini ve bu
sayede sektörün ciddi bir istihdam sa¤lad›¤›n›
belirten Mete Buyurgan: “Bu y›l üreticilerimiz için
zor bir y›l oldu. Sektör ve ülke olarak yolun bafl›n-
day›z. Üç yüz milyar dolarl›k pastadan ne kadar
pay alabilece¤imize bakmal›y›z.” dedi.

Buyurgan’›n ard›ndan söz alan fieref Songör: “Bu
fuar› bir y›l önce gördü¤ümüzde çok güzel fleyler
yapabilece¤imizi düflündük ve bu y›l birlikte istifla-
re ederek fuar› daha da gelifltirmeye, farkl› etkinlik-
ler gerçeklefltirmeye çal›flt›k. Federasyon olarak
açt›¤›m›z sat›n alma standlar› ile üreticimize destek
olmak istedik.” dedi.

Prof. Dr. Vahit Kiriflçi yapt›¤› konuflmada ülkemiz-
de yap›lan bu tür faaliyetlerin ülkemizin tan›t›m›na
büyük katk›s› oldu¤unu ve ilgili taraflar› birbiri ile
buluflturdu¤unu belirtti. “Enflasyonun en önem-
li unsuru g›dad›r.” diyen Kiriflçi, üretti¤imiz ürünle-
rin tan›t›m›nda önemli bir temsil gerçeklefltiren fu-
ara teflekkür etti.
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Son olarak sözü alan Say›n Mustafa Elitafl ülke-
mizde fuarlar›n art›k panay›r zihniyetinden ç›karak,
gerçek bir fuar düzeyinde gerçeklefltirildi¤ini ve fu-
ar anlay›fl›n›n geliflti¤ini belirterek, bu tür organi-
zasyonlar›n ülkemize büyük katk› sa¤lad›¤›n› ve
kendilerinin de destek vermeye her zaman haz›r
olduklar›n› sözlerine ekledi. Grup aç›l›fl›n ard›ndan
fuar› be¤eni ile gezdi ve üreticilerle görüfltü.

Üç gün boyu devam eden yo¤un fuar program›n-
da 13 Mart 2008 Perflembe günü Sat›fl Noktas›
Dergisi taraf›ndan düzenlenen “Private Label’da
Yenilikler ve F›rsatlar” konulu toplant›, 14 Mart
2008 Cuma günü Tüketiciler Birli¤i, Türkiye Pera-
kendeciler Federasyonu (TPF) ve Veteriner G›da
Hijyenistleri Derne¤i (VGHD) taraf›ndan Tüketiciler
Gününe özel haz›rlanan panel ve Pebev taraf›ndan
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düzenlenen “fiimdi Perakende Zaman›” isimli se-
miner programlar› be¤eni ile takip edildi.

Marka yaratmak isteyen üretici firmalar ile marka
olan üreticiler için en önemli unsurun ürünlerini tü-
keticiye do¤ru kanallar arac›l›¤› ile ulaflt›rmaktan
geçti¤ine inanan sektör temsilcilerinin kat›ld›¤› fu-
ara; üreticilerin, tedarikçilerin ve perakendecilerin
yo¤un ilgi gösterdi¤i görüldü.

FMCG’nin ziyaretçi profilinde ise; ulusal – ulus-
lararas› hipermarket, süpermarket ma¤aza zincir-
lerinin sat›n almac›lar›, marka sahipleri, catering
flirketleri, oteller, AB ülkeleri, Balkanlar, Rusya,

Kuzey Afrika, Türk Cumhuriyetleri ve komflu ül-
kelerden gelen ifl adamlar› ile Anadolu ser-
mayedarlar› ve imalatç›lar› yer ald›. 

Türkiye Perakendeciler Federasyonu temsilcileri
kendilerine ayr›lan standda ve PERDER  üyelerinin
açt›¤› sat›n alma standlar›nda tek tek üreticilerle
görüfltüler.

CNR Holding Yönetim Kurulu Üyesi Rana Dinç,
Türkiye Perakendeciler Federasyonu Baflkan›
fieref Songör’e federasyonun fuara katk›lar›ndan
ve verdi¤i destekten dolay› federasyon nezninde
teflekkür ederek plaket takdim etti.



Toplant›da Ipsos-KMG Yönetim Kurulu Üyesi
Renan Burduro¤lu, PLAT Baflkan› Mete
Buyurgan, Metro Toptanc› Market Yönetim
Kurulu Üyesi Selma Zaim ve ‹stanbul
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan Yard›mc›s›
Turan Özbahçeci, sunum yapt›lar.

Private
Label 
Sektöründe
Yenilikler
ve F›rsatlar 

Sat›fl Noktas› 
Dergisinin Sine
Fuarc›l›k ile birlikte 13
Mart 2008 tarihinde
CNR Expo Fuar
Seminer Merkezinde
düzenledi¤i “Private
Label Sektöründe
Yenilikler ve F›rsatlar”
konulu toplant›
büyük ilgi gördü.

“

“
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Tüketimin göreceli olarak tekli/ba¤›ms›z sü-
permarket ve indirim ma¤azalar›na kayd›¤›n›
söyleyen Burduro¤lu, “Zincirleraras› promos-
yon ve fiyat odakl› rekabet tüketici sadakati-
ni azaltt›. Günlük tüketim ürünleri al›m›nda
ortalama üç ma¤aza kullanan tüketicilerin
zincirler özelindeki cüzdan paylar› düflüyor”
dedikten sonra flu bilgileri verdi:
“Haneler market markal› ürün al›mlar›n›n
beflte birini indirim ma¤azalar›ndan yap›yor.
Market markalar› evdeki kal›c› ürün olma süre-
cinin henüz bafllar›nda. Sosyal statü artt›kça
market markal› ürünlerin pay› da art›yor. Yine
de üretici markalar› öncelikli tercih ediliyor.”

Neden özel markalar?
Neden özel markalar konusunda konuflan
Selma Zaim ise flu aç›klamalarda bulundu:
“Müflteri ne ister, ne bekler” sorusuna cevap
aramak gerek. Güven, burada en önem-
li unsurdur. Müflteri, ödemek istedi¤i fiyata
en kaliteli, iyi ürünü almak ister. Bunun da
devaml›l›¤›n› arar. Ayn› çat› alt›nda genifl se-
çenekler arar. Sat›fl sonras› hizmet ister. Te-
darikçilerin de beklentileri vard›r. Sürdürüle-
bilir ve artan karlar bekler. Sad›k müflteri, ka-
zan-kazan prensibini arzular. Daha az mali-
yetle, daha verimli üretim, daha az stokla da-
ha iyi devir h›z› ister.

Perakende sektörü olarak bizlerin de beklen-
tileri vard›r. Müflteri, sadakat ve memnuniye-
ti bilinçli tüketici, artan ciro bekleriz. Daha az
maliyet, güvenilir tedarikçi ve ifl orta¤› arar›z.”

Private Label’in tüketiciye ekonomik seçe-
nek sundu¤unu söyleyen Mete Buyurgan,
“Müflteri ve perakendeci, sürekli artan kalite
bekler. Perakendecilik gelifltikçe Private
Label ürünler güçlenerek pazarda olmaya
devam edeceklerdir” dedi.

Haber ve resim kayna¤›: Sat›fl Noktas› Dergisi
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TÜRK‹YE PERAKENDEC‹LER 
FEDERASYONU ‹ST‹fiARE 
TOPLANTISI CNR’DA 
GERÇEKLEfiT‹R‹LD‹

13 Mart Perflembe günü FMCG Fuar›n›n aç›-
l›fl›n› gerçeklefltiren, Sat›fl Noktas› Dergisi’nin
düzenledi¤i “Private Label Sektöründe Yeni-
likler ve F›rsatlar” konulu toplant›ya kat›lan, fu-
ar› gezen ve kurduklar› sat›n alma ofislerinde
üreticilerle görüflen Türkiye Perakendeciler
Federasyonu’nu oluflturan PERDER’lerin
üyeleri, ‹stanbul PERDER’in ev sahipli¤inde
verilen akflam yeme¤inin ard›ndan alt›nc› “Ku-
rumsallaflma ve Yeniden Yap›lanma” toplant›-
s›n› gerçeklefltirdi. 2007 Haziran ay›ndan beri
her seferinde farkl› bir ilde ve farkl› bir PER-
DER’in ev sahipli¤inde gerçeklefltirilen toplan-
t›n›n bu seferki temas› “Üyeler Konufluyor,
Baflkanlar Dinliyor” oldu. 

Türkiye Perakendeciler
Federasyonu Üyeleri, 13 – 15
Mart 2008 tarihlerinde FMCG
Fuar› için bir araya geldi¤i
‹stanbul’da, ‹stanbul
PERDER’in ev sahipli¤inde
alt›nc› “Kurumsallaflma ve
Yeniden Yap›lanma”
toplant›s›n› gerçeklefltirdi. “

“
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Federasyon’un E¤itim Koordinatörü Yrd.
Doç. Dr. Erten Gökçe’nin kurumsallaflma ko-
nusunda yapt›¤› etkili ve mizah dolu sunum ile
bafllayan toplant›, üyelerin federasyonun bu-
güne kadar yapt›¤› çal›flmalar› de¤erlendirdi¤i
ve önümüzdeki dönemdeki beklenti ve proje-
lerini paylaflt›¤› konuflmalarla devam etti. 

Bazen firma baz›nda oldu¤u zannedilen so-
runlar yaflad›klar›n›, ancak bunu di¤er üyelerin
de yafl›yor, hatta bu sorunlara çözüm bulmufl
bile olabilece¤ini ifade eden üyeler; tüm bun-
lar›n paylaflabilece¤i ve üyelerin birbiri ile ileti-
flim kurabilece¤i platformlar›n artt›r›lmas›n› is-
tedi. 

Bilgi teknolojilerinin ortak paylafl›m› ve
e¤itimler konusunda PERDER’lerin öncü
olmas›n› isteyen üyeler; güç birli¤inin
önemine de¤indiler. 

Soru ve cevaplar ile fikir al›flveriflinin gerçek-
leflti¤i toplant› oldukça hareketli, renkli ve
verimliydi.



PERDER44

PERDER’den haberler

1980’li y›llarda ülkemizde bafllayan
“tüketici hareketi”, her geçen y›l
büyüyerek devam etmektedir. “Ba-
fla gelen çekilir” düflüncesinin yay-
g›n oldu¤u dönemler geride kalm›fl,
günümüzde cüzi kredi kart› aidatla-
r› veya iletiflim hizmetlerinden al›-
nan sabit ücretlerin iadesi için yüz
binlerce tüketici hakk›n› aramak
için harekete geçmeye bafllam›flt›r.

Ülkemiz tüketici hareketinin geliflimini
gösteren önemli örneklerden biri de,
sat›c› ve sa¤lay›c›lar›n “tüketici hakk›”n›
vazgeçilmez ve sa¤lanmas› gerekli bir

unsur olarak alg›lamalar› ve bu yolda
sektörel örgütlenmelerini gerçeklefltir-
meye bafllam›fl olmalar›d›r. Sektörel ör-
gütlenmeler, bir yandan tüketicinin hak-
k›n›n teslim edilmesi gibi yararl› bir so-
nucu do¤ururken, di¤er yandan sektör-
deki aktörler aras›ndaki etik kurallar›n
oluflmas›n› ve haks›z rekabet gibi sek-
törel geliflimin önünü kesen oluflumlar›n
ortadan kalkmas›n› sa¤lamaktad›r.

Bu olumlu geliflmelerin yan›nda, ülke-
miz tüketici hareketinin geliflmesi ve tü-
keticilerin tam anlam› ile korunmas› için al›-
nacak daha çok mesafe bulunmaktad›r:

15 Mart Dünya Tüketiciler Günü nedeniyle ortak bir bas›n toplant›s›
düzenleyen Tüketiciler Birli¤i, Türkiye Perakendeciler Federasyonu
(TPF) ve Veteriner G›da Hijyenistleri Derne¤i (VGHD) flu aç›klamay›
yapm›fllard›r:

15 MART

15 MART
TÜKET‹C‹LER
GÜNÜ
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• G›da tüketiminde yaflanan denetim yetersizli¤i-
nin yan›nda, tüketicinin temel ve vazgeçilmez hak-
lar›ndan biri olan “bilgilenme hakk›” çerçevesinde
üretilen g›dalar›n tüketicinin inanç ve de¤erlerine
uygunlu¤u konusunda yaflanan olumsuz geliflme-
ler,
• Tüketici yasas›n›n küresel ekonomi ve teknolojik
geliflmelere paralel flekilde yeniden yap›land›r›lma-
s›,
• ‹letiflim ve bankac›l›k gibi tüketicilerin yo¤un ola-
rak taraf olduklar› sektörlerde tüketiciyi koruyan
mekanizmalar›n yetersizli¤i,
• Kamusal hizmetlerin muhatab› olan tüketiciye
sunulan hizmetlerde fiyat/kalite dengesizli¤i,
• Tüketici haklar›n›n uygulanaca¤› ve korunaca¤›
en önemli noktalardan biri olan perakendecili¤in
de tüketici ad›na rekabeti koruyacak ve yerli pera-
kendecili¤in geliflimini destekleyecek flekilde yasal
düzenlemeler yap›lmas›,
• G›da ve hayvanc›l›kta yerli üreticinin teflvik edi-
lerek tüketicinin d›fla ba¤›ml›l›ktan kurtar›lmas›

acil olarak çözüme ulaflt›r›lmay› bekleyen sorun-
lard›r.

Tüketicilerin haklar›n›n fark›nda olmalar› ve “pefline
düflmeleri”ni kolaylaflt›rmak bir yandan kamunun,
di¤er yandan sivil örgütlenmelerin de odaklanmas›
gereken bir konudur.

Dikkat çekti¤imiz bu konuya iliflkin olarak, 15
Mart, Dünya Tüketiciler Günü vesilesi ile Tüketiciler
Birli¤i, Türkiye Perakendeciler Federasyonu (TPF)
ve Veteriner G›da Hijyenistleri Derne¤i (VGHD)
taraf›ndan haz›rlanan ve her tüketicinin cebinde
kolayl›kla tafl›nabilecek flekilde tasarlanm›fl bilgi
kartlar›n› binlerce tüketiciye ulaflt›rman›n ilk ad›m›n›
bugün birlikte at›yoruz. 

Tüketicilerin yararlanaca¤›n› umdu¤umuz “bilgi
kartlar›”n›n, ülkemiz tüketici hareketlerine katk›
sa¤layaca¤› inanc›yla ülkemiz tüketicisinin 15
Mart, Dünya Tüketiciler Gününü kutluyoruz.
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Sine Fuarc›l›k taraf›ndan 13–15 Mart 2008 tarihleri ara-
s›nda Türkiye’nin ilk ve tek FMCG – H›zl› Tüketim
Ürünleri Fuar› CNR'da yap›ld›. Fuar kapsam›nda Pe-
rakende Bilgi Evi taraf›ndan ‘fiimdi Perakende Zama-
n›’ bafll›kl› bir seminer gerçeklefltirildi.

CNR Expo Center’da gerçeklefltirilen FMCG ve Private
Label Fuar› dahilinde Perakende Bilgi Evi (PEBEV) taraf›n-
dan perakende sektörüne yönelik bir seminer gerçeklefltirildi.

Program sunumunu gerçeklefltiren PEBEV Genel Müdürü
Ergün Güler, Almanya’da gerçeklefltirilen Euroshop Fuar›’n›
örnek göstererek, “Diliyorum ki bizim ülkemizde de fuarlar
için kat›l›mc›lar›n ödeme yapt›klar›, sa¤lad›klar› ifl potansiyel-
leriyle geri dönüflünü çok h›zl› bir flekilde ald›klar› dönemler
olur. Bu, bir süreç meselesi. Almanya Perakendeciler Fede-
rasyonu’nun kurulufl y›l›, 1903. Bundan yaklafl›k 105 y›l ön-
ce devlet deste¤iyle kurulmufl. Dolay›s›yla perakendecilerin
100 y›l önce örgütlenmesi, sektöre ba¤l› di¤er fuarlar›n, te-
darikçilerin, tüm gruplar›n o dönem içerisinde örgütlenmesi-
ni ve güçlenmesini sa¤lam›fl. Türkiye olarak son iki y›ld›r Tür-
kiye Perakendeciler Federasyonu vas›tas›yla perakendecile-
ri bir araya getirerek, sektörü birlikte hareketlendirir ve güç-
lendirir noktaya geldik. Umar›m yüz y›ll›k bir sürece ihtiyac›-
m›z olmaz” fleklinde konufltu.

Seminere konuflmac› olarak kat›lan Türkiye Perakendeciler
Federasyonu Baflkan› fieref Songör aç›fl konuflmas›n› ya-
parken, Üçge Yönetim Kurulu Üyesi Okan Aras, konuflma-
s›nda de¤iflime h›zl› bir flekilde uyum gösterilmesi gerekti¤i-
nin alt›n› çizdi. Seminerin di¤er konuflmac›lar› World Retail
Congress Planet Retail EMAP Direktörü Paul Martin, ulus-
lararas› perakendede yeni trendler, Eurosis Dan›flmanl›k Ku-
rucu Orta¤› Murat Suner, Türkiye’de perakende sektörünün
seyri, Nielsen / Perakendeci Hizmetleri Müflteri Ekip Müdü-
rü Mehmet Deprem, Türkiye’de perakende ticaretin gelifli-
mi, Pos A.fi./ Sistem Bütünlefltirme ve ‹fl Gelifltirme Müdü-
rü Gülçin Cengiz Özgül ise sosyal bir bak›fl aç›s› sunarak kü-
resel ›s›nman›n sektöre etkileri ve çözüm yollar› hakk›nda bil-
gi paylafl›m›nda bulundu.

Türkiye Perakendeciler Federasyonu Baflkan› fieref
Songör
Perakende sektörünün geliflimi için de¤iflime aç›k olmam›z
ve her fleyden önce do¤ru oldu¤unu düflündü¤ümüz, hak
verdi¤imiz konulara de¤iflim için yer verebiliyor olmam›z, flir-
ketlerimizi buna haz›r tutabiliyor olmam›z gerekiyor.

Geleneksel perakendecilikten organize perakendecili¤e h›z-
la geçen bir süreci ve bu süreç içerisinde de organize pera-
kendecilik içerisinden yerli perakendecili¤e göre yabanc›
menfleli markalar›n h›zla geliflti¤i bir süreci yafl›yoruz. Türki-
ye perakendecili¤inin organize olmufl bölümünde, cirosal
olarak bak›ld›¤›nda Migros’un sat›fl›yla birlikte yüzde 60’lara
varan bir yabanc› sermaye hakimiyeti oluflmaya bafllad›. Bu
konuda yerli perakendeciler olarak üzerimize düflen çok
önemli görevler var. Bu görevler aras›nda kendi ma¤azala-
r›m›z›, en az bugün Türkiye’de bulunan küresel markalar›n
verdi¤i hizmet kalitesine getirmek yer al›yor. Yerel farkl›l›kla-

r›m›z› uygulayarak onlar›n bir ad›m önüne geçecek faaliyet-
ler göstermeliyiz. ‹yi olan yanlar›m›z› ortaya koyup, eksikleri-
mizi bir taraftan giderirken iyi olan taraflar›m›z› güçlendirerek,
ön plana ç›kararak güçlü, farkl› bir perakendecilik anlay›fl›
sunmak durumunday›z. Bu yap› içinde Private Label üretimi
de önemli bir yer tutuyor, biz yerli organize perakende ka-
nad›nda, Private Label alan›nda ulusallar kadar güçlü de¤i-
liz. Bunun fark›nday›z ve gelecek günlerde bu konuda ortak
ad›mlar atarak, aradaki fark› kapatabiliriz.

Üçge Yönetim Kurulu Üyesi  Okan Aras
De¤iflime h›zl› uyum gösterin diyorum ve asl›nda en son
söyleyece¤im laf› en baflta söyleyerek Darwin’in Teori’sini
size hat›rlatmak istiyorum. Darwin’in birçok teorisi var, hala
tart›fl›l›yor ama gerçek olan bir fley var, diyor ki; ‘Yaflamlar›n›
idame ettirenler, güçlü olanlar de¤il, de¤iflime en h›z-
l› uyum gösterenlerdir.’ 

Türkiye’yle ilgili kabaca tespitler yapmak istiyorum. Ne yaz›k
ki veriler çok do¤ru de¤il ancak yap›lan araflt›rmalar göste-
riyor ki, organize perakende, tüketim harcamalar›n›n üzerin-
de bir art›flla seyrediyor, yüzde on civar›nda oldu¤u ifade
ediliyor. Bizim bilgilerimize göre sektöre y›lda bin iki yüz, bin
befl yüz, hatta zaman zaman iki bin ma¤azal›k bir girifl var.
Dolay›s›yla istihdam art›yor. Yat›r›m h›z›n›n ciro art›fllar›n›n
önünde oldu¤unu, büyük organize ekiplerin baflkanlar› de-
falarca söylüyor. Ayn› cadde üzerinde üç tane büyük al›flve-
rifl merkezi olmas›, ‘biz hangisinde yer alaca¤›z?’ sorular›n›
beraberinde getiriyor. Önümüzdeki günlerde bu AVM’lerin
birço¤unun kapanaca¤›n› düflünüyorum.

Deloitte’in yapm›fl oldu¤u bir araflt›rmaya göre dünya pera-
kende hacmi on trilyon dolar. Ve bu dünya perakende hac-
minin en büyük pay›n›, ABD’nin ilk yüz perakendecisi olufl-
turuyor. Çok ciddi bir rakam ancak s›k›flan ve daralan AB
üyelerinde ve ABD’de firmalar mutlaka yeni aç›l›mlar bulmak
zorunda. Çünkü AB ve ABD topraklar›nda ekonomi iyi git-
miyor. Küresel  bir yavafllaman›n ya da krizin efli¤inde oldu-
¤umuzu pek çok ekonomistten duymaya bafllad›k, Amerika
üzerine yüzlerce tezi medyadan takip ediyoruz. Etkilerinin
ne olaca¤›n› önümüzdeki günlerde hep birlikte görece¤iz.

Bitmek tükenmek bilmeyen AB sevdal› ülkemizde 40 milyon
kredi kartl› insan varken geliflmekte olan bir yap› da çizmifl
oldu¤umuz için büyük perakende zincirlerinin hedefi, Türki-
ye gibi ülkeler üzerinde olacak. Ama günümüzde ve önü-
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müzdeki süreçte de kesinlikle perakendenin yüzü bizimle
birlikte Asya üzerinde olacak. Son yap›lan araflt›rmaya göre
2020 y›l›nda dünya perakendesinin devi, ciro bak›m›ndan
en büyük ülkesi Rusya olacak. Bizim konumumuza bakt›¤›-
m›zda, stratejik bir konumda olan Türkiye’nin, ciddi anlam-
da bir atlama tahtas› oldu¤unu görüyoruz.

Bizim perakende firmalar›m›z hem Türkiye ekonomisinde,
hem de küresel ekonomide tam hizmet vermeye devam
ediyor. Perakende çeflitlili¤i, kategori ma¤azac›l›¤›n› h›zla
gelifltirmeye bafllad›. Özellikle son dönemde teknoloji mar-
ketlerinin inan›lmaz seyrini hep birlikte izledik. Teknolo-
ji ma¤azac›l›¤› önümüzdeki günlerde de devam edecek.
Bununla birlikte farkl› konseptler içeren yeni ma¤aza zincir-
leri de yolda. 

Kabaca bir tespit yapacak olursak; pazar›n en güçlüleri, do-
¤al olarak büyük cirolar› hedefledi¤i için öncelikli olarak Ba-
t›’y› tercih ediyor. Bu, çok do¤al. Yani iktisad›n temel kural›.
Peki buradaki rekabet nas›l? Ankara’daki ve ‹stanbul’daki
rekabet ile Erzurum’daki, Malatya’daki, Kayseri’deki,
Bursa’daki rekabet farkl›. Üzerinde ›srarla durdu¤um Ana-
dolu meselesi var. Hepimiz Wal-Mart gerçe¤ini biliyoruz,
dünya ekonomisinin en büyü¤ü. Wal-Mart’›n nas›l Wal-Mart
oldu¤unu hepimiz biliyoruz. Wal-Mart asla büyük kentlere
giderek, büyük kentlerde yerler açarak Wal-Mart olmad›.
Tam tersi, varofllardan ve taflradan ç›karak düflük gelir se-
viyesinde olan insanlar›m›z›n oldu¤u bölgelerde, rekabetin
daha az oldu¤u bölgelerde yapm›fl oldu¤u yat›r›mlarla Wal-
Mart oldu. Pek çok e¤itim al›yoruz, benchmarking diyoruz,
biz bu gerçe¤i biliyoruz ama ›srarla yine de ‹stanbul’da,
Ankara’da, ‹zmir’de yer açal›m diye u¤rafl›yoruz. Bu büyük
güçler, daha küçük olan bölgelere kuflkusuz gelecek, ama
flu an de¤il. Öyleyse ilk ad›m› biz atmal›y›z. Bu dev pazar›
keflfedenler, rekabeti yaflamadan verimli topraklarda keyif-
li cirolara yelken açacak. Temel felsefe, gerçekten tek, ev-
rensel do¤rular› yerel sunum ile birlefltirmek. Bunu baflar›r-
san›z önünüzde hiçbir engel olmayacak. 

World Retail Congress Planet Retail EMAP Direktörü
Paul Martin
Pazar ne kadar geliflirse insanlar lüks tüketim ürünlerine o
kadar fazla para harc›yor. Globalleflmeyi toparlayacak olur-
sak, 1980 ve 1990’larda çok daha agresif bir pazarlama
görüyorduk uluslararas› faaliyet gösteren perakendecilerde.
Amaç, alabildikleri kadar almakt›, nitelik çok önemli de¤ildi.
2000’lerin ortalar›ndan bu yana perakendeciler daha az ag-
resifler. Di¤er bir özellik, bu dönemde sinerji yarat›lmas›na
yo¤unluk veriliyor olmas›. Perakendecinin Private Label’a ön-
ceki dönemlere oranla daha fazla önem verdi¤ini görüyoruz.

Geliflen pazarlara bakt›¤›m›zda; BRIG, Türkiye, Vietnam,
Meksika, Pakistan’›n geliflen pazarlar aras›nda oldu¤unu
görüyoruz. Geliflen pazarlara girme yolunda engeller var.
‹leri pazara girmek konusunda Türkiye oldukça liberal.
Hindistan’da ise daha çok cash-carry fleklinde pazara girili-
yor. Bunu Wal-Mart gerçeklefltirecek.

Bir di¤er zorluk ise kültürel duyarl›l›klar. Gitti¤iniz ülkede gü-
venilir bir tedarikçi bulmak da oldukça zor. Bunun yan› s›ra
lojistik zorluklar da yaflan›yor. Çok geliflmifl, çokuluslu pera-
kende pazar›na ihtiyac›m›z var. Çok uluslu pazarlar, özel mar-
kalar›n geliflmesine de katk› sa¤l›yor.

Eurosis Dan›flmanl›k Kurucu Orta¤› Murat Suner
2007’de yap›lan Dünya Perakende Kongresi’ne yaklafl›k bin

civar›nda üst düzey perakende ve tüketim ürünleri flirketle-
rinin yöneticileri, genel müdürleri kat›lm›flt›. ‘En çok hangi ül-
ke hakk›nda bilgi talep edersiniz’ diye bir araflt›rma yap›ld›-
¤›nda dünya çap›nda bu kadar üst düzey yöneticinin bilgi
temin etmek istedi¤i, daha fazla içerik sahibi olmak istedi¤i
ülkeler aras›nda 2’nci s›rada Türkiye geldi. Buradan flu so-
nucu ç›karmak laz›m; Türkiye, tüm dünyada perakende flir-
ketlerinin, üretim flirketlerinin flu an ilgi oda¤› olan pazarlar-
dan bir tanesi. Dolay›s›yla lokal perakendeciler, üreticiler olarak
da kendimizi bu de¤erlendirmeye haz›rlamam›z gerekti¤ini, bu-
na göre uzun dönemli stratejilerimizi hayata geçirmemiz gerek-
ti¤ini düflünüyorum.

Bu sene Türkiye’de perakende flirket yöneticileri 2008’i na-
s›l de¤erlendiriyor konusunda k›sa bir araflt›rma gerçeklefl-
tirdik. Bu araflt›rmay› oldukça küçük çapl› olarak, peraken-
de sektöründeki flirket yöneticilerine uygulamay› uygun gör-
dük. Ancak önümüzdeki seneden itibaren bu say›y› art›ra-
ca¤›z. Yaklafl›k 20 firmayla birlikte gerçeklefltirdi¤imiz arafl-
t›rman›n sonucunda, Türkiye’deki perakende flirketlerinin
yöneticileri 2008’i hem ekonomik, politik, hem de sektörel
olarak nas›l de¤erlendiriyor? Ekonomiyle ilgili konulara bak-
t›¤›m›zda, aç›kland›¤› üzere Türkiye’de bu seneki büyüme
hedefi, servis sektörü olarak % 5.9. Perakende flirket yöne-
ticilerinin önemli bir ço¤unlu¤u, yani yaklafl›k % 85’lik bir k›s-
m› Türkiye’de servis sektörünün en az % 5.9 oran›nda bü-

yüyece¤ini öngörüyor. Enflasyon aç›s›ndan bakt›¤›m›z za-
man, enflasyon hedefi de % 4 bildi¤iniz gibi. Fakat anket uy-
gulad›¤›m›z yöneticiler, yüzde 4 hedefinin tutturulmas›n›n bu
sene içinde çok mümkün olmad›¤› konusunda görüfl bildiri-
yor. Kurlar aç›s›ndan bak›nca, y›l sonu hedeflerinde dolar-TL
paritesi ve Euro-TL paritesi pek geçerli olmad›. Y›ll›k faiz
oranlar› aç›s›ndan bak›nca % 13’lük beklenen bir faiz oran›
var. Fakat perakende flirketleri bu faiz oran›n›n en az % 13
veya üzerinde gerçekleflece¤i konusunda görüfllerini ifade
ediyor. Politik ortama bakt›¤›m›zda ise, 2008 y›l›n›n genel
olarak istikrarl› bir y›l olaca¤›n› ifade eden kat›l›mc› say›s› %
40’ta kal›yor. Kat›l›mc›lar›n % 60’› bu sene çeflitli sebepler-
den dolay› 2008’de bir istikrars›zl›k durumunun, bir ara dö-
nemin yaflanabilece¤ini ifade ediyor. Uluslararas› alana bak-
t›¤›m›zda, biliyorsunuz Amerika endeksli çok fazla ekonomik
tart›flma yap›lmaya baflland›. Türkiye’deki perakende yöne-
ticileri, Amerika’daki krizin henüz afl›lmad›¤›n›, daha da de-
rinleflmekte oldu¤unu, yaklafl›k % 70’lik bir kat›l›mla bu kri-
zin etkilerinin Türkiye’ye henüz gelmedi¤ini ifade ediyor. Bu
anlamda daha tedbirli davranmaya ihtiyaç oldu¤u ifade edi-
liyor. Yapt›¤›m›z araflt›rma dahilinde tüm kat›l›mc›lar, AB’yi
desteklediklerini ve AB’ye kat›lman›n önemli aç›l›mlar sa¤la-
yabilece¤i konusunda hemfikir olduklar›n› ifade etti. Pera-
kende sektörü aç›s›ndan bakt›¤›m›zda, firma yetkilileri özel-
likle büyüme h›z›n›n, perakende sektörü ve servis sektörü-
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nün büyüme h›z›n›n perakende için en önemli parametre ol-
du¤unu, bununla beraber kur, enflasyon ve istihdam oran-
lar› konusundaki parametrelerin de perakende sektörünü
direkt etkiledi¤ini ifade ediyor. Kat›l›mc›lar›n % 75’i peraken-
de sektörünün 2008’de % 5 ila 20 aras›nda bir büyüme
gerçeklefltirece¤ini söylüyor.

Nielsen / Perakendeci Hizmetleri Müflteri Ekip
Müdürü Mehmet Deprem
Dünyada 48 ülkede yap›lan bir araflt›rma olan, Nielsen’in bir
güven endeksi vard›r. Bu 48 ülkeden yaklafl›k 20’sinde tü-
keticinin gelecekle ilgili beklentilerinin oldu¤u görülüyor.
Türkiye bu 20 ülkeden birisi. Güven endeksini flöyle aç›kla-
yabiliriz; insanlar›n ekonomiye güvenini endeks olarak 100
ald›¤›m›zda ve tüketicilerle yaklafl›k 40 parametrede görüfl-
me yapt›¤›n›zda güven endeksinin Türkiye’de % 94 civar›n-
da oldu¤unu, yani endeksin alt›nda oldu¤unu görüyoruz.
Hindistan, dünyada güven endeksinin en yüksek oldu¤u ül-
ke Norveç’le birlikte. Her fley alg›d›r meselesinin baflka bir
aç›klamas›. Fransa bizimle birlikte güven endeksinin en dü-
flük oldu¤u ülkelerden biri. Son 10 y›l› k›saca de¤erlendire-
cek olursak, yaklafl›k k›rk bin bakkal›n kapand›¤›n› söyleye-
biliriz. ‹lk defa geçen sene bakkallar›n kapanma oran› di¤er
y›llardan farkl› olarak düfltü. Bölgelere bakt›¤›m›zda geliflme-
nin eflit olarak pay ald›¤›n› görüyoruz. Fakat bütün bölgele-
re eflit olarak bakmak mümkün de¤il. Güneydo¤u’nun top-
lam ticaretten ald›¤› pay›n 5.3 oldu¤unu ya da Karadeniz
Bölgesi’nde yaln›zca % 8’lik bir büyüklük oldu¤unu söyle-
mekte fayda var. Ürün gruplar›na ve sektörlere göre bakt›-
¤›m›zda, organize ticaret özellikle temizlik ürünlerinde %
80’lik bir paya sahip. Yani hipermarketler, zincir marketler
ve süpermarketler toplam temizlik ticaretinin % 80’ini ger-
çeklefltiriyorlar. Bu sene % 82’lik bir paya sahip oldular.
Bakkallar›n deterjan satmas›, küçük perakendecilerin bu ifl-
lere kalk›fl›yor olmas›, kendi sonlar›n› haz›rlamak gibi bir du-
rum meydana getiriyor. Sektörel da¤›lmaya bakt›¤›n›zda, bu
rakamlardan biz genelde sigaray› ç›kar›r›z çünkü çok ilginç
bir büyüklü¤ü vard›r Türkiye’de sigara pazar›n›n. Geçen se-
neden bu seneye bakt›¤›m›zda g›dan›n pay› 45.3, yani 0.1
bir art›fl oldu¤unu görüyoruz.

Yine bir endeks mant›¤›yla bakt›¤›m›zda, 2002’yi 100 olarak
al›rsak, 100 ürünü 100 liraya al›p 100 lira ciro elde etti¤imizi
düflündü¤ümüzde bugün bu ürünlerden 182 tane tüketiyo-
ruz, toplam bütün h›zl› tüketim ürünlerinde. Bunun için pe-
rakendecinin elde etti¤i ciro 182 de¤il ama 147’ye düflmüfl.
Geçen sene 138 olan cirosunu endeks mant›¤›yla düflün-
dü¤ümüzde 147’ye ç›karm›fl. Fakat fiyatlar 100’den 81’e
düflmüfl. Geçen sene 82 olan fiyatlar›n 81’e düfltü¤ünü gö-
rüyoruz. Bu sektörler içerisinde yaln›z temizlik ürünlerinde
bir ciro art›fl›ndan bahsedebiliriz. Toplam g›daya bakt›¤›m›z-
da g›dada ciddi bir fiyat düflüflü yok. Geçen sene 90 olan
2006 Aral›k’›ndaki fiyat endeksinin bu sene de 90 oldu¤unu
görüyoruz. Fakat tüketim olarak 161 olan endeksin 172’ye
ç›kt›¤›n› görüyoruz. Özellikle 2000 krizinden sonra Private
Label ürünlerin pazara girmesi, büyük boy ambalajl› ürünle-
rin pazara girmesiyle birlikte bu ürün grubunda inan›lmaz bir
fiyat düflüklü¤ü meydana gelmiflti. Fakat son bir y›lda, örne-
¤in 2006-2007’de paket boylar›n›n normalize edilmesiyle
birlikte bu fiyatlar›n eski fliddetiyle düflmedi¤ini görüyoruz.
2002’de Türkiye’de 100 birim deterjan ve benzeri ürün

tüketilirken flu anda 235 gibi inan›lmaz bir seviyeye ç›km›fl
durumda. Kiflisel bak›ma bakt›¤›m›zda, büyük boy ambalaj-
lar ve benzeri ürünler sebebiyle kiflisel bak›mdaki fiyat
düflüflü devam ediyor. Geçen sene 63 olan endeksin bu
sene 60’a düfltü¤ünü görüyoruz.

Alt sektörlerdeki ciro de¤iflimi ve miktar de¤iflimine k›saca
bakarsak, ciro de¤ifliminde en yüksek ciro art›fl›n›n 2006-
2007 karfl›laflt›rmas›na bakt›¤›m›zda ya¤larda oldu¤unu
görüyoruz. Süt ürünlerinde, t›rafl ürünlerinde de bir fiyat
düflüflü oldu¤unu görüyoruz. Miktar de¤iflimi olarak da
temel g›dadaki art›fl›n devam etti¤ini, yüzde 10’luk bir art›fl
oldu¤unu görüyoruz. Fiyat art›fl› olarak bakarsak, 1 y›lda
ya¤larda 10.4’lük bir fiyat art›fl› oldu, süt ürünlerinde de cid-
di bir art›fl oldu¤unu görüyoruz. Türkiye’deki toplam
ticaretin ciro baz›na bakt›¤›m›zda, ilk 10 ürün s›ralamas›n›n
geçen seneden bu seneye çok fazla de¤iflmedi¤ini görüy-
oruz. Yaln›zca deterjanlarda bir yükselme var. Gazl› içecek-
ler, bira, alkollü içecekler, bisküvi fleklinde devam eden ilk
10 ürün grubu bakkal›n cirosunun yaklafl›k % 70’ini olufl-
turuyor. Bunun yan›na ekmek ve gazete gibi ürünleri koy-
du¤unuzda bir bakkal›n ürün skalas› bu ürünlerden
olufluyor.

2008 tahminlerine bakacak olursak; hükümetin tahminleri,
büyümenin 5.5 olaca¤›n› öngörüyor. Kendi ürün grup-
lar›m›za bakt›¤›m›zda miktar büyümesi olarak 2007’de 5.5
olan art›fl g›dada 2008’de de 5.5 olarak gerçekleflecek.
Geçen sene 9.5 olarak gerçekleflen temizlikteki art›fl biraz
düflecek, bu sene 8.2’lik bir miktar art›fl›n›n sat›fllarda ger-
çekleflece¤ini düflünüyoruz. Kiflisel bak›mda küçük bir art›fl
var, 6.2’den 6.4’e ç›kacak. Toplam pazara bakt›¤›m›zda ise,
hükümetin genel büyüme rakam›yla dolayl› olarak ilgili ama
kendi pazar›m›zdaki art›fl›n 5.9 olarak gerçekleflece¤ini
düflünüyoruz. Ciro büyümesi olarak bakt›¤›m›zda da g›dada
6.8’lik, temizlikte 8.7’lik bir büyüme bekliyoruz bu sene.
Toplamda bakt›¤›m›zda ise toplam ticaretin 4.3 artt›¤›n›
görüyoruz 2007’de. 2008’de bu rakam›n 6.4 olaca¤›n› tah-
min ediyoruz. 

Pos A.fi. Sistem Bütünlefltirme ve ‹fl Gelifltirme
Müdürü Gülçin Cengiz Özgül
Özellikle son dönemlerde ormans›zlaflma, h›zl› nüfus art›fl›
ve toplumlardaki tüketim eyleminin artmas› gibi nedenlerle
karbondioksit, metan gibi tehlikeli gazlar›n atmosferdeki
y›¤›lmas›nda bir art›fl gözüküyor. Küresel ›s›nma 2050’ye
kadar bu flekilde devam ederse bilim adamlar› bitki ve hay-
van türlerinin dörtte birinin ya da bir milyondan fazlas›n›n yok
olaca¤›n› öngörüyor. Bu duruma karfl› al›nabilecek önlem-
lerle ilgili hayat›m›za birtak›m yeni kavramlar girmeye bafl-
lad›. Enerji ve güç tasarrufu, su tasarrufu yapmak, a¤aç dik-
mek, dönüflümlü ürün ve ekipmanlar kullanmak,
yenilenebilir ve temiz enerji üretmek gibi kavramlarla top-
lumlar olarak karfl› karfl›ya kald›k. Küresel ›s›nmay› engel-
lemek için iflimizde ve hayat›m›zda bir fleyleri de¤ifltirmeliyiz.
Kulland›¤›m›z ürün ve teknolojilerin mutlaka yeflil teknolojiye
uygun olup olmad›¤›n› göz önünde bulundurmal›y›z. Burada
hem küresel ›s›nmaya s›f›r katk› sa¤lay›p gelece¤imizi
güvence alt›na almak, hem de bu bak›fl aç›s›yla iflinizde
baflar›l› olmak ve farkl›laflmak için inovasyonu bir ifl yap›fl
tarz› haline getirmemiz gerekti¤ini görüyoruz.

Haber ve resim kayna¤›: Market Dergisi





Makro-Uyum 
Kokteyli

Son iki y›l içinde h›zl› bir de¤iflim içine giren
ve ard› arkas› kesilmeyen geliflmelerin
yafland›¤› perakende sektöründe, 2007
y›l›n›n son ve önemli geliflmelerinden biri
Makromarketler ile Uyum Marketlerin
birleflme karar› almas›yd›. Pazar pay›n›
art›rmak ve sinerji yaratmak; de¤iflim ve
geliflimin h›z kazand›¤› bu ortamda ölçek
ekonomisine ulaflmak ve buna göre
pozisyon almak isteyen Ankara kökenli
Makromarketler ile ‹stanbul kökenli Uyum
Marketler prensipte birleflme karar› alarak
ortak çal›flmalar›na bafllam›fllard›.

‹ki firman›n birleflmesinin tamamlanmas›
için gerekli teknik detaylar›n bitirilmesinin
ard›ndan, ma¤azalarda Makrouyum
markas›n› kullanmaya karar veren taraflar
ortakl›klar›na verdikleri start› Dünya Ticaret
Merkezinde düzenledikleri kokteyl ile dost-
lar›yla paylaflt›lar.
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“2007 Y›l›n›n Eylül ay›nda pazar pay›n› art›rmak ve 
bir sinerji yaratmak amac›yla birleflme karar› alan Ankara
merkezli Makromarketler ile ‹stanbullu 
Uyum Marketler bafllang›çlar›n› Dünya Ticaret Merkezi’ndeki
genel merkezlerinin aç›l›fl›nda verdikleri kokteylle
meslektafllar›yla paylaflt›”



Türkiye Perakendeciler Federasyonu’nu

oluflturan PERDER’lerin üyelerinin, firman›n

üretici ve tedarikçi dostlar›n›n ve sektör

bas›n›n›n temsilcilerinin kat›ld›¤› kokteyl

Türk sanat müzi¤i dinletisi eflli¤inde

oldukça nezih bir ortamda gerçeklefltirildi.

Birleflme ile karfl›lar›na ulusal bir marka

olma f›rsat› ç›kt›¤›n› söyleyen fieref Songör,

bu sayede daha sinerjik bir büyüme

sa¤layabileceklerini anlatt›. Songör: "Bu

birleflme ile perakende sektöründe örnek

bir çal›flmaya imza atmak ve di¤er yerli fir-

malar›n da önünü açmak istiyoruz. Baflka

yerli firmalardan gelecek birleflme teklifle-

rine de aç›¤›z. Bu sistem uluslararas› pera-

kendecilerle rekabet etmek ad›na da

önemli bir ad›m olacak." dedi.
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FMCG 
(H›zl› Tüketim Ürünleri) ve 

LOJ‹ST‹K SEKTÖRLER‹ BULUfiTU…

Lojistik hizmetlerden en çok yararlanan sektör-

ler aras›nda yer alan FMCG (H›zl› Tüketim Ürün-

leri) sektöründe yeni lojistik uygulamalar ve

rekabet gücünü art›racak aç›l›mlar, “2.FMCG

Lojisti¤i ve ‹fl Konferans›”nda ele al›nd›.

Konferans Borusan Lojistik ana

sponsorlu¤unda, 18 Mart 2008 Sal› günü ‹TÜ

Süleyman Demirel Kültür Merkezi’nde gerçek-

leflti. Konferans, daha önce çok say›da baflar›l›

organizasyonda imzas› bulunan Logistic

Institute Turkey, (L.I.T) taraf›ndan düzenlendi. 

Konferans, saat 13:00’de
Logistic Institute Turkey, (L.I.T)
Baflkan› Arif Adnan Almeman,
Borusan Lojistik Genel Müdürü
Yard›mc›s› ‹brahim Dölen ve
PERDER Baflkan› Erdal Tüfekçi
taraf›ndan yap›lan aç›l›fl
konuflmalar› ile bafllad›. “

“

FMGC (H›zl› Tüketim Ürünleri) Lojisti¤i ‹fl Konferans›’n›n ana sponsoru; Borusan Lojistik 
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18 Mart 2008, ‹stanbul; FMCG (H›zl› Tüketim
Ürünleri) ve lojistik sektörünün ortak gelece¤i
‹stanbul’da düzenlenen bir konferansta ele al›nd›.
“2.FMCG Lojisti¤i ‹fl Konferans›” 18 Mart 2008 Sal›
günü, ‹TÜ Süleyman Demirel Kültür Merkezi’nde ya-
p›ld›. Borusan Lojistik’in ana sponsorlu¤unu üstlen-
di¤i konferansa, FMCG ve lojistik sektörü ile akade-
mik dünyadan birçok önemli konuflmac› kat›ld›. 

2.FMCG Lojisti¤i ‹fl Konferans›, daha önce ger-
çeklefltirdi¤i baflar›l› organizasyonlarla lojistik sek-
törünün gelifliminde önemli rol üstlenen Logistic
Institute Turkey, (L.I.T) taraf›ndan düzenlendi. 

Konferans, saat 13:00’de Logistic Institute
Turkey, (L.I.T) Baflkan› Arif Adnan Almeman,
Borusan Lojistik Genel Müdürü Yard›mc›s› ‹brahim
Dölen ve PERDER Baflkan› Erdal Tüfekçi taraf›n-
dan yap›lan aç›l›fl konuflmalar› ile bafllad›. 

H›zl› tüketim ürünleri ve lojistik sektörleri aras›nda
bilgi al›flveriflini sa¤lamak ve dünyadaki en son lo-
jistik uygulamalar› hakk›nda bilgilenmek amac›n›
tafl›yan 2.FMCG Lojisti¤i ‹fl Konferans›’nda,
“Rekabet Gücünün Art›r›lmas› ‹çin Lojistik Aç›l›m-

lar”, “Lojistik Uygulama Örnekleri” ve “Küresel
Rekabette Lojistik” bafll›klar› alt›nda üç oturum
düzenlendi. 

2. FMCG Lojisti¤i ‹fl Konferans›na, Hasan Varol
(Lojistik Proje Müdürü, PROCTER & GAMBLE),
Emre Üçöz (Tedarik Zinciri Direktörü, NESTLE,
Türkiye), Ali Erdo¤an (Tedarik Zinciri ve Tar›m
Direktörü, KRAFT GIDA), Rasim Karas (Tedarik
Zinciri Direktörü, DANONE), Cemal Özen (Baflkan
Yard., PERDER), Asl› ‹flgören (Operasyon
Direktörü, LA YAZILIM VE DANIfiMANLIK), Prof.
Dr. Dilek Boyac›o¤lu (G›da Mühendisli¤i Bölümü,
‹TÜ), ‹brahim Dölen (Lojistik Sat›fl Genel Md. Yrd.
, BORUSAN LOJ‹ST‹K), Kürflat Apan (Planlama ve
Lojistik Müdürü, THE PEPSI BOTTLING GROUP),
Ahmet Üçüncüo¤lu (MU, Lojistik Müdürü, FRITO
LAY – Türkiye), ‹brahim Keseman (Tedarik Zinciri
ve Lojistik Müdürü, M‹GROS TÜRK T.A.fi.),
Osman S. Arolat (Baflyazar, Dünya Gazetesi),
Fusun Konufl (Lojistik Müdürü, RECKITT BENCKI-
SER), Coflkun Soyer (Sat›fl Sonras› ve Lojistik
Müdürü, MS ‹stanbul ‹ç ve D›fl Tic. Ltd. fiti.),
M. Önder Özbilen (Genel Müdür, RODIPET S.A.
Romanya) konuflmac› olarak kat›ld›lar.
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Borusan Lojistik Hakk›nda

Bir Borusan Holding kuruluflu olan Borusan
Lojistik 1973 y›l›nda öncelikle grup flirketlerine
hizmet vermek amac›yla kuruldu. Deneyim ve bilgi
birikimini grup d›fl› firmalara da sunmak için 2000
y›l›nda yeniden yap›lanan kurulufl, bu süreçte
entegre lojistik hizmet sa¤lay›c›s› olarak kendini
konumland›rd›. 

Borusan Lojistik, dünyada sadece 10 lojistik firma-
s› taraf›ndan uygulanan 6 Sigma metodolojisini
Türkiye’de uygulayan tek lojistik firmas› olma özel-
li¤ini de tafl›yor. 

Genel Müdürlü¤ü ‹stanbul’da bulunan Borusan
Lojistik hizmetlerini ‹stanbul Anadolu, ‹stanbul
Avrupa, Bursa, ‹zmir, Ankara, Adana ve K.
Ere¤li’de kurulu bölge müdürlükleri üzerinden
gerçeklefltirmekte. Gemlik’teki Borusan Liman›,
‹stanbul Esenyurt, Gebze, Tuzla, Bursa, Mersin,
‹zmir, Gaziantep, Konya, Bolu ve Eskiflehir’deki
antrepo ve depolar› ile Köseköy Araç Lojistik Mer-
kezi’nde hizmet sunmakta. 

Gümrüklü ve gümrüksüz çok kullan›c›l› depolar›,
müflteriye özel depolar›, aktarma merkezleri,
232.000 m2 kapasiteli  PDI merkezi , 188.000
m2’yi aflan  kapal› depolar› ile hizmet veren Boru-
san Lojistik, sektörünün öncü 3PL hizmet sa¤lay›-
c›lar›ndand›r.

Borusan Lojistik, Türkiye’de elde etti¤i deneyimle-
ri ile ‹ran’da Borusan International Pars JSCO,
Birleflik Arap Emirlikleri’nde Borusan International
Gulf FZE, Cezayir’de Borusan International Algeria
SPA ve Hollanda’da kurulan Borusan International
Netherlands flirketleriyle hizmet vermekte.
Ayr›ca Ukrayna, Romanya, Ba¤›ms›z Devletler
Toplulu¤u (CIS), Kuzey Afrika, Suriye, Irak, Lübnan,
Macaristan ve Benelüks co¤rafi kapsama alan›nda
yeni bir bölgesel güç olarak Üçüncü Parti Entegre
Lojistik Hizmetlerini gerçeklefltirmektedir.

Türk Lojistik Enstitüsü Hakk›nda

Türkiye’nin gelece¤i “Avrupa’n›n Lojistik Üssü” ol-
mas›ndad›r. Bu vizyondan hareket eden Türk
Lojistik Enstitüsü, misyonunu lojistik ifl konferans-

Türkiye’nin gelece¤i “Avrupa’n›n Lojistik Üssü” olmas›ndad›r.
Bu vizyondan hareket eden Türk Lojistik Enstitüsü, 
misyonunu lojistik ifl konferanslar› ve e¤itimleri ile sektör ve
hizmet alanlar için bir bilgi paylafl›m ortam› oluflturmaya ve
Tedarik Zincir Yönetimi için genel bilgi ve deneyim düzeyini 
yükseltmeye adam›flt›r.



lar› ve e¤itimleri ile sektör ve hizmet alanlar için bir
bilgi paylafl›m ortam› oluflturmaya ve Tedarik Zin-
cir Yönetimi için genel bilgi ve deneyim düzeyini
yükseltmeye adam›flt›r.

Akademik direktörlü¤ünü Georgetown Üniversite-
si’nden Profesör Ricardo ERNST’ün yapt›¤› Türk
Lojistik Enstitüsü, 2003 - 2005 y›llar› süresinde y›l-
l›k 216 saatlik bir e¤itim program› ile ve OMSAN
Akademisi çat›s› alt›nda sektöre çok de¤erli yöne-
ticiler kazand›rm›flt›r. Bugün hem hizmet veren
hem de hizmet alan taraflarda üst düzey yönetici
pozisyonundaki bu yöneticilerin bir bölümü ise,
Enstitü’nün e¤itim kurulu içerisinde yer alarak sek-
töre önemli katk›larda bulunmaktad›rlar.

2006 y›l›ndan bu yana sektöre özel olarak bafl-
lat›lan lojistik hizmet alanlarla hizmet verenlerin
buluflmas› konferanslar› ise kat›l›mc›lara önem-

li katma de¤er sa¤layan bir paylafl›m platformu ol-
mufltur. Örne¤in Otomotiv Lojisti¤i ifl Konferans›
ad› ile düzenlenen konferans sonras› OSD
Otomotiv Sanayicileri Derne¤i yönetiminde oto-
motiv lojisti¤i çal›flma grubu oluflturulmufl ve çal›fl-
malar›na devam etmektedir. 

2006 ve 2007 y›l›nda gerçeklefltirilen Lojistik
‹fl Konferanslar›:

* Otomotiv Lojisti¤i ‹fl Konferans›
* Perakende Lojisti¤i ‹fl Konferans›
* FMCG Lojisti¤i ‹fl Konferans›
* Tekstil Ve Haz›r Giyim Lojisti¤i ‹fl 

Konferans›
* Beyaz Ve Kahverengi Eflya ‹klimlendirme     

Lojisti¤i ‹fl Konferans›
* ‹laç Lojisti¤i ‹fl Konferans›

Borusan Lojistik, 
dünyada sadece 10
lojistik firmas› taraf›ndan
uygulanan 6 Sigma
metodolojisini
Türkiye’de uygulayan
tek lojistik firmas› olma
özelli¤ini de tafl›yor. 
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1997 y›l›nda Dudullu’da hizmete açt›¤› befl yüz
metrekarelik küçük bir ma¤azayla organize pera-
kende sektörüne ilk ad›m› atarak çok say›da yerel
marketin kurulmas›na öncülük eden Grup Hati-
po¤lu, “sektörden kazand›¤›n› sektöre aktarma” il-
kesinden hareketle yapt›¤› yat›r›mlar sonucunda
bugün ‹stanbul-Anadolu yakas›nda 21 hipermar-
kete ve 1 al›flverifl merkezine ulaflt›. ‹stanbul-Ana-
dolu yakas›n›n en önemli yerel hipermarketler zin-
cirine sahip olan Grup Hatipo¤lu, her y›l açt›¤› ye-
ni ma¤azalarla hizmet a¤›n› yayg›nlaflt›r›rken, sek-
tördeki konumunu da güçlendirmeye devam et-
mekte.  

Grup Hatipo¤lu’nun perakende sektöründe h›z-
l› bir büyüme ve geliflme kaydetmesinin temelinde
uzun y›llara dayanan ticari bilgi, birikim ve deneyim
yat›yor.

fiu anda Dudullu, Çakmak, Örnek, Ihlamurkuyu,
Sultanbeyli, ‹çerenköy, Ümraniye, Atakent,     Ya-
vuztürk, Cevizli, Kaz›m Karabekir, Fikirtepe, Gü-
zelyal›, Ünalan, Küçükyal›, Zümrütevler ve Kaynar-
ca’da bulunan toplam 21 hipermarket hizmet su-
nan; Grup Hatipo¤lu 2007 y›l›n›n May›s ay›nda
Dudullu’da hizmete aç›lan Asya Park ile ilk al›flve-
rifl merkezini açt›. Anadolu yakas›n›n ilk outlet al›fl-
verifl merkezi olma özelli¤ini tafl›yan Asya Park,

flirketin prestij projelerinden biri.

“Bir gün de¤il her gün ucuz” slogan›yla iyiyi, kalite-
liyi ve çeflitlili¤i en uygun fiyatlarla sunmay› hedef-
leyen Grup Hatipo¤lu, müflteri odakl› hizmet anla-

y›fl›yla perakende sektöründe büyümeye devam
ediyor. En kal›c› servetin güvenilirlik, do¤ruluk ve
dürüstlük oldu¤unu benimseyen Grup Hatipo¤lu,
yeni ma¤azalar açarak her geçen gün hizmet a¤›n›
yayg›nlaflt›rmay› sürdürüyor.

GRUP
Hatipo¤lu
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Demtafl’›n 7 flubesini sat›n ald›klar›n› belirten
Aygün, Grup Hatipo¤lu’nun 2008 y›l› ciro hedefinin
150 milyon dolar oldu¤unu söyledi.

Yerel market zinciri Demtafl’›n 7 flubesini sat›n ala-
rak, zincir market say›s›n› 21’e ç›karan Grup
Hatipo¤lu yöneticileri konuyla ilgili bir bas›n toplan-
t›s› düzenlediler. Asya Park Al›flverifl Merkezi,
Lokanta Cafe’de düzenlenen toplant›ya Grup
Hatipo¤lu Yönetim Kurulu Baflkan› Selamet Aygün
ve Yönetim Kurulu Üyesi Recep Aygün kat›ld›lar.
Selamet Aygün, sat›n alma süreciyle ilgili geliflme-
leri flu flekilde aktard›: “2008 y›l› bafl›nda
Demtafl’tan bizlere teklif geldi. Biz flubelerimizi sa-
t›yoruz; siz almak ister misiniz? diye. Demtafl, 7
flubesini devretmek durumunda oldu¤unu ifade
etti ve yine kendisi gibi yerel market zinciri sahibi
bizlere teklifte bulundu. Ulusal ya da uluslararas›
firmalara da teklif edebilirlerdi; onlar da çok rahat-
l›kla kabul edebilirdi. Ama Demtafl yöneticileri du-
yarl›l›k göstererek, bizlere teklif ettiler. Bizler de ka-

bul ederek Demtafl’›n 7 flubesini bünyemize katt›k.
Devir ile ilgili pazarl›¤›m›z fiubat ay› bafl›nda baflla-
d›. fiu an itibariyle tamam›n› bünyemize katm›fl ol-
duk. 

2008 y›l› ciro hedefimiz 150 milyon Dolar

Grup Hatipo¤lu, üç nesildir perakende sektörünün
içerisinde ve flu anda dördüncü nesil aram›za ka-
t›lmak üzere. Baflar›m›z bir ekip ifli… Aile kadrosu
ve profesyonel çal›flanlar›m›zla birlikte baflard›k; di-
yen Aygün, Hatipo¤lu markal› ürünler için de flunla-
r› söyledi: “ Biz flu anda marketlerimizde satt›¤›m›z
ekme¤in tamam›n› kendi f›r›n›m›zda kendimiz üre-
tiyoruz. Daha önce f›r›nlarla çal›fl›rken kalite, ulafl-
t›rma ve fiyat gibi konularda sorunlar yafl›yorduk.
Kendimiz üreterek bu tür sorunlar› ortadan kald›r-
d›k. Ayr›ca kendi özel markam›z Hatipo¤lu ad›yla
bakliyat sektöründe üretim yap›yoruz. Deterjan ve
kaflar peyniri de üretiyoruz. Piyasada en kalite-
li ürün hangisiyse en az onlar kadar kaliteli ürünler
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yap›yoruz ve ma¤azalar›m›zdaki sürümü de y›llar›n
markas› olan muadilleriyle bafla bafl gidiyor. Özel
markal› ürünlerimizi üretmek yerine ürettirmeyi ter-
cih ettik. Buna da devam edece¤iz. 

Türkiye’deki g›da perakende sektörünün sadece
yüzde k›rk ikisinin organize oldu¤unu belirten Se-
lamet Aygün, “Geri kalan k›sm› geleneksel pazar›n
elinde. Ya bu geleneksel pazar›n içinde olanlar
kendisini büyütüp organize perakendeye dahil ola-
caklar, ki bizim de ilk ç›k›fl›m›z öyledir; ya da birile-
ri gelip sat›n alacak.” dedi. 

Ciro Kayb›n›n Nedeni Krediler ve 
Kredi Kartlar›

Sektördeki ciro kayb›yla ilgili sorular› da yan›tlayan
Selamet Aygün, flunlar› söyledi: “Perakende sek-
töründeki cirolar›n düflmesi noktas›nda bir gerçek
var. Yüzde on befl civar›nda bir ciro kayb› yafl›yo-
ruz. Bunun sebebi de dünyada var olan global dal-
galanma de¤il bence. Bundan iki üç sene önce
gerek araç kredisi ad› alt›nda gerekse ev, daire sa-
t›n alma ad› alt›nda ucuz kredilerin verilmesi.  Bu
kredileri alan vatandafllar, o dönemde maafl›yla
kredi taksitini rahat ödeyebiliyordu. Fakat aradan
iki sene geçti, geliri krediyi karfl›layamayacak duru-
ma geldi. Bu bir. ‹kincisi de Türkiye’de var olan
kredi kart› bollu¤u ve herkesin al›flveriflte kredi kar-
t›na dönmesi. Kredi kart› ma¤durlar› ço¤ald› Türki-
ye’de. Ben daha çok birkaç sene önceki ev, arsa,
araba kredi taksitine girip de ödeyemeyen bir ke-
simin olmas›ndan dolay› bu tür sat›fl kay›plar›n›n
yafland›¤›na inan›yorum. Global kriz dünyada var
ama henüz Türkiye’ye yans›mad›¤›n› düflünüyo-

rum. Bundan ç›k›fl yolu da fludur; herkes hesab›n›
kitab›n› iyi yapacak. Herkes aya¤›n› yorgan›na gö-
re uzatacak. Alt yap›s› haz›r olmayan projelere im-
za atmayarak ve mevcut giderlerini azaltarak bu
krizden ç›k›labilece¤ine inan›yorum. Türkiye büyük
bir ülke, potansiyeli var olan bir ülke. Bunun daha
büyüklerini atlatabildi¤i gibi, bunlar› da çok rahat
bir flekilde atlatacakt›r. 

Migros’un sat›lmas› hakk›nda ise, “Migros’un sat›l-
mas› taraftar› de¤ildik.” diyen Selamet Aygün,
“Ama sat›l›rsa bile bir yerli perakendeciye sat›ls›n
isterdik. E¤er bu da mümkün olmuyorsa, biliyor-
sunuz Migros’un bünyesinde befl tane daha mar-
ka vard›. Bu markalar bölünerek sat›labilirdi. En
az›ndan yereller alabilme imkân›na kavuflurdu.
Perakende sektörümüzü yabanc›lara teslim et-
meyelim. Marka birlikteli¤i olabilir mi? Yani yerel mar-
ketler bir araya gelip, bir markay› tabelalar›na uy-
gulay›p böyle bir birliktelik yapabilir mi? Bu olmuyor-
sa sat›n almalar›m›z› birlefltirerek birliktelik oluflturabilir
miyiz? sorular›n›n cevab›n› ar›yoruz ve onun üzerinde
çal›fl›yoruz. Herkesin marketi devam etsin, ama sat›n
alma flirketimiz tek olsun. fiu anda Türkiye’deki mev-
cut perakende sektörünün cirosal anlamda ilk befli
yabanc›lar›n elinde. Böyle olunca PERDER de bizler
de yereller olarak, sat›n alma birlikteli¤i yaparak bun-
larla rekabet edebiliriz diye çal›flmalar bafllad›. Bir-
birimizin firmalar›n› sat›n almak ya da firmalar›m›z› bi-
rilerinin sat›n almas› taraftar› de¤iliz.” dedi.
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Güneydo¤u PERDER’in düzenledi¤i ve tedarikçi firma yöne-
ticilerinin yo¤un kat›l›m›yla gerçekleflen  Dayan›flma Toplan-
t›s› 29 fiubat 2008 Cuma günü Diyarbak›r Gazi Köflkü’nde
gerçeklefltirildi.

Firma yöneticilerinden ve bölge distribütörlerinden yaklafl›k 250 kiflinin
kat›ld›¤› dayan›flma toplant›s›n›n aç›fl konuflmas›n› Güneydo¤u PER-
DER Genel Sekreteri Melih Murat Özel yapt›. Konuflmas›nda Güneydo-
¤u PERDER’in amaç ve hedeflerini anlatan Özel; “Bu toplant›n›n ger-
çekleflmesiyle bir ilke imza atm›fl bulunuyoruz. Kat›l›m›n bölge peraken-
desine katma de¤er sa¤layaca¤› kanaatindeyiz. Sizlerin perakendeye
göstermifl oldu¤u ilgiyi görebiliyoruz. Dayan›flman›n bölge perakende-
sine sa¤layaca¤› art› de¤erler ile, siz tedarikçilerin büyüme h›z›n›n da
artaca¤›na inan›yoruz. Desteklerinizin h›z kesmeden devam›n›, birlikte-
li¤imizin perakende sektörüne de¤er katmas›n› diliyorum.” dedi. 

Özel’in ard›ndan  bölge g›da sektörünün önde gelen isimlerinden Aziz
Can sözü ald›. Can konuflmas›nda flunlara de¤indi; “Bölgemizdeki
PERDER yap›lanmas›n› takdirle izliyorum. Çal›flmalar›m›z›n bölge eko-
nomisine katk› sa¤layaca¤› inanc›nday›m. Bu k›ymetli camian›n bir ara-
ya gelmesinde eme¤i geçen tüm PERDER üyelerine, Güneydo¤u
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Say›n Mehmet fiah Akda¤’a, bu or-
ganizasyon büyük eme¤i geçen Güneydo¤u PERDER Genel Sekrete-
ri Say›n Melih Murat Özel’e ve bütün PERDER ailesine can› gönülden
teflekkür ederim.”

Son olarak Güneydo¤u PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Mehmet
fiah Akda¤ konuflmalar›nda flunlar› söyledi; “Çal›flmalar›m›z›n h›z kes-
meden devam etti¤ini siz de¤erli dostlarla paylaflmak istedik. Sizlerin
de bu davete önem vermeniz bize ayr› bir sinerji sa¤lam›flt›r. Bölge
perakendecili¤ini canland›rmak ad›na yapm›fl oldu¤umuz çal›flmalar›n
sonuç getirece¤ini siz de¤erli dostlar›n bu davete göstermifl oldu¤u ilgi
ile inanc›m›z daha fazla artm›flt›r. 

Kalk›nmam›z için gerekli olan kurumsal yap›n›n oluflmas› için yap›lan
çal›flmalar proje aflamas›nda olup, en k›sa zamanda harekete geçirile-
cektir.Hepinize göstermifl oldu¤unuz yo¤un ilgi ve alakadan dolay›
yönetimim ad›na teflekkürlerimi sunar›m.”

Toplant›n›n devam›nda dernek faaliyetlerini ve federasyon amaçlar›n›
anlatan bir tan›t›m filminin gösterimiyle birlikte yenen akflam yeme¤inin
ard›ndan, toplant› sona erdi.

GÜNEYDO⁄U PERDER 
‹LK BULUfiMASINI ÜRET‹C‹,
TEDAR‹KÇ‹ ve D‹STR‹BÜTÖRLER‹YLE
GERÇEKLEfiT‹RD‹
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Sivas ilinin önde gelen 3 esnaf› olan Turan fiERE-
MET, fiinasi AKYOL ve Mehmet Raflit AKYOL’un;
1996 y›l› Kas›m ay›nda bir araya gelerek limited
flirket olarak kurduklar› Öncü Süper Market, bu-
gün Sivas ve ülkemiz ekonomisine önemli katk›lar
sa¤lamakta. Sivas ili s›n›rlar› içerisinde 12 flubesin-
de toplam 20.350 m2 kapal› alanda hizmet veren
Öncü Marketler, bünyesinde 360 kifliyi istihdam
ediyor.

"Öncelikle Müflteri Memnuniyeti" slogan› ile hizmet ve-
ren Öncü Süpermarket, halk›n daha rahat ve huzurlu
bir ortamda al›flveriflini yapmas› için pek çok yenilik ve
yat›r›mlar gerçeklefltiriyor. Profesyonel kadrosu ve her
türlü g›da, flarküteri, manav, züccaciye, parfümeri, koz-
metik reyonlar› ile on binlerce ürünün bulunabilece¤i tek
adres olarak Sivas halk›na hizmet veren firma, 4 May›s
2006 tarihinden itibaren Kayseri Yolu Üzeri 1.Km’ de
faaliyete geçen toplam 9.000 m2 kapal› alan ve 2.000
m2 aç›k alan üzerine kurulu olan merkez binas›; 55 per-
soneli, 3 kamyon ve 11 minibüslük araç filosuyla tüm
flubelerinin lojisti¤ini sa¤lamakta.

Öncü G›da Yönetim Kurulu Baflkan› Mehmet Raflit
Akyol ile Öncü G›da’y› konufltuk. 

Böyle k›sa bir zamanda elde etti¤iniz baflar›y› ne-
ye ba¤l›yorsunuz?

Biz müflterilerimize minnettar›z. ‹nsanlar› ancak birkere
kand›rabilirsiniz. Yalanla ve haram üzerine infla edilen
hiçbir fley baflar›l› olamaz. Öncü Marketler Zinciri olarak
biz müflteri memnuniyetini bütün samimiyetimizle koru-
yor, kolluyor ve gözetliyoruz. Zaten slogan›m›zda görül-
dü¤ü üzere “Bizde öncelik her zaman müflteri memnu-
niyeti”dir. Ticari anlay›fl›m›z, ald›¤›m›z terbiye do¤ruluk
ve dürüstlük üzerine kuruludur. Biz bunun d›fl›na ç›ka-
may›z, aksi davran›fllar› gösteremeyiz. Çal›flanlar›ma
hep söylerim “sizin maafl›n›z› biz de¤il, müflterileriniz
veriyor” diye.

“Geleneksel Anlay›fl› De¤ifltirerek Baflar›y›
Yakalad›k”

Zaman içerisinde perakendecilik anlay›fl›nda
de¤iflen bir fleyler oldu mu sizce?

Geleneksel perakendecilikten, organize perakendecili-
¤e do¤ru h›zl› bir geliflme yafland›. Bizler de ça¤› ve

baflar›y› yakalamak ad›na ne gerekiyorsa onu yapt›k.
Eskiden büyüklerimiz “Aman dükkan› senden baflkas›
açmas›n” derlerdi. Bak›n flu anda ma¤azalar›m›z› ma-
¤aza müdürlerimiz aç›yor. Biz o anlay›fla tak›lsayd›k flu
anda bulundu¤umuz konumda olamazd›k. Oyunu ku-
ral›na göre oynamak laz›m. Baflar› için hangi teknik do-
nan›mlar, sistemler ve kriterler gerekiyorsa onlar› uygu-
lamak gerekir.

Siz sektördeki geliflmeleri takip ediyor musunuz?

Bahsetti¤im yeterliliklere kavuflmak ad›na iflimize en iyi
flekilde yapmaya çal›flman›n yan›nda, sektördeki gelifl-
meleri de yak›ndan takip etmeye çal›fl›yoruz. Bunun için
sektör fuarlar›na mutlaka gidiyor, üyesi oldu¤umuz
Ankara PERDER’in ve Türkiye Perakendeciler Federas-
yonu’nun faaliyet ve toplant›lar›na mutlaka kat›lmaya
çal›fl›yorum. Bazen kendi bafl›m›za çözemedi¤imiz
sorunlar›m›za, bu toplant›larda istiflare içinde rahatl›kla
çözüm yolu bulabiliyoruz. Biliyoruz ki; “Tek bafl›m›za
hiçiz”, birlikte çok fleyiz”

2008 y›l›  amaçlar›n›z nelerdir?

fiu anda 12 flube ile hizmet etmekteyiz. 2008 y›l›
içerisinde 5 tane daha flube açmay› planl›yoruz. Ayr›ca
büyük al›fl verifl merkezi projemiz var. Amac›m›z
Sivas’a yat›r›m yaparak ifl istihdam›n› art›rmak. Bizler
perakende sektöründeki tüm yeni geliflmeleri uy-
gulamaya ve teknolojik alanlarda yenilikler yapmaya her
zaman haz›r›z. 

Öncü G›da olarak  kendi bünyemizde  “Sivas Toplu
Tüketim” ad› alt›nda cash&carry  olarak  marketlere,
bakkallara, yemek flirketlerine hizmet etmeye bafllad›k.
Art›k h›zl›, dikkatli ad›mlarla giden büyüyor.

Öncü G›daÖ n c ü  G › d a
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‹stanbul PERDER Yönetim Kurulu Baflkan
Yard›mc›s› ve Biçen Marketler Zinciri Sahibi
‹hsan Biçen Kocaeli Ünv. Ömer ‹smet Meslek
Yüksekokulu Marshal Kampüsünde 03 Mart
2008 tarihinde Ma¤aza ‹flletmecili¤i ö¤renci-
leri ile bir araya gelerek “‹nsan kaynaklar›n›n
önemi” üzerine bir seminer verdi.

‹stanbul PERDER, Hereke Ö.‹.U. MYO Kocaeli
Üniversitesi ö¤rencilerine  “Üniversite-Sanayi” iflbir-
li¤i kapsam›nda vermifl oldu¤u e¤itimlerle deste¤i-
ni hissettirmeye devam ediyor. Meslek Yüksekoku-
lu, ö¤rencilerinin sektörün arad›¤› nitelikli iflgücü
seviyesine ulaflt›r›labilmesi amac›yla sektörün önde
gelen isimlerini bilgi, beceri ve deneyimlerini ö¤ren-
cilerle paylaflmalar› amac›yla düzenlenen bu e¤i-
timlere 03 Mart 2008 tarihinde ‹stanbul PERDER
Yönetim Kurulu Baflkan Yard›mc›s› ‹hsan Biçen ko-
nuflmac› olarak kat›ld›.

Marshall Kampüsü seminer salonunda gerçekleflti-

rilen programa Ma¤aza ‹flletmecili¤i Bölümünden
yaklafl›k 100 ö¤renci kat›ld›. ‹ki saati aflan bir süre-
de ö¤rencilerle perakende sektöründe önemli bir
yer tutan insan kaynaklar› hakk›nda bilgi aktar›m›n-
da bulunan ‹hsan Biçen konuflmas›na ö¤rencilerle
birlikte bir arada bulunmaktan büyük mutluluk duy-
du¤unu anlatarak bafllad›. ‹hsan Biçen, Biçen Mar-
ketleri ve ‹stanbul PERDER hakk›nda bilgi aktara-
rak konuflmas›na devam etti. Perakende sektörü-
ne ad›m atmas›ndan bu zamana kadar geçen sü-
rede personeller ile yaflad›klar› sorunlar›, neler ya-
p›lmas› gerekti¤ini ve yetiflmifl personel gücüne pe-
rakende sektöründe ne kadar ihtiyac›n bulundu¤unu
vurgulad›.

Büyük bir ilgi ile takip edilen ve devam›nda ö¤ren-
cilerin sorular›n›n cevapland›¤› seminer program›,
Ma¤aza ‹flletmecili¤i Program Koordinatörü Ö¤re-
tim görevlisi Y›lmaz Pekcan’›n teflekkür konuflmas›
ile son buldu.

‹STANBUL PERDER’‹N 
ÜN‹VERS‹TE-SANAY‹ ‹fiB‹RL‹⁄‹
KAPSAMINDAK‹ E⁄‹T‹MLER‹

DEVAM ED‹YOR
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‹stanbul ve çevresindeki 40 güçlü yerel perakende
markas›n› temsil eden ‹stanbul PERDER, 29 Mart
Cumartesi günü 2. Ola¤an Genel Kurul Toplant›-
s›’n› gerçeklefltirdi. Sayg› duruflu ve ‹stiklal Marfl›’n›
takiben iki y›ld›r ‹stanbul PERDER Yönetim Kurulu
Baflkanl›¤›’n› yürüten Erdal Tüfekçi’nin yapt›¤›
konuflma ile aç›l›fl› yap›lan toplant›ya ilgi büyüktü.
Yo¤un kat›l›mla gerçekleflen Genel Kurul
Toplant›s›’nda kararlar oy birli¤iyle al›nd›ktan sonra
yeni dönem baflkan›, ‹stanbul PERDER Yönetim
Kurulu eski Baflkan› Erdal Tüfekçi taraf›ndan
kamuoyuna duyuruldu. ‹stanbul PERDER
Yönetim Kurulu Baflkanl›¤›na üyelerin deste¤i ve
fikir birli¤iyle Argrup CEO’su Turan Özbahçeci
seçildi. ‹hsan Biçen ve Selamet Aygün ise ‹stanbul
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan Yard›mc›l›¤›na
seçildi. Genel Sekreterli¤e ‹hsan Korkmaz’›n seçil-
di¤i yeni yönetimde Mehmet Sar›temur ise
Sayman olarak görev ald›.

Dernek üyelerinin yan› s›ra Türkiye Perakendeciler
Federasyonu Baflkan› fieref Songör, çeflitli illerden
sektör yöneticileri, sivil toplum kurulufllar›, meslek

‹stanbul PERDER’de
Yönetim De¤iflikli¤i

‹stanbul G›da ve ‹htiyaç
Maddeleri Perakendeciler
Derne¤i (PERDER) 2. Ola¤an
Genel Kurul Toplant›s›’n›
gerçeklefltirdi. Yeni dönemde
‹stanbul PERDER’in baflkanl›¤›n›
bir süredir ‘‹stanbul PERDER
Yönetim Kurulu Baflkan
Yard›mc›l›¤›’ görevini sürdüren
Turan Özbahçeci devrald›.
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örgütlerinin temsilcileri ve bas›n›n büyük ilgi gös-
terdi¤i toplant›da söz alan yeni dönem ‹stanbul
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Turan
Özbahçeci, öncelikle geçti¤imiz dönemin baflkan›
Uyum Marketler Zinciri Yönetim Kurulu Üyesi
Erdal Tüfekçi’ye teflekkürlerini bir plaket eflli¤inde
iletti. Özbahçeci konuflmas›nda özetle flunlar›
aktard›:

“‹stanbul Perakendeciler Derne¤i, h›zl› bir geliflim
içindeki perakende sektöründe kuruldu¤u günden
itibaren çok önemli bir konuma yerleflti.
Derne¤imiz üretti¤i ve baflar›yla uygulamaya
koydu¤u projelerle üyelerinin geliflimine katk›
sa¤larken, ortaya koydu¤u görüfller, düzenledi¤i
veya destek verdi¤i aktiviteler ve sosyal sorumlu-
luk çal›flmalar›yla da sektörün ç›tas›n› yukar›ya
tafl›yor. Türkiye Perakendeciler Federasyonu’nun
çat›s› alt›nda bir araya gelen ve yerli organize
perakendeyi temsil eden derneklerimiz, bundan
sonraki günlerde de sektörün geliflimine büyük
katk›lar sa¤layacakt›r ve ‹stanbul PERDER bu yap›
içinde her zaman aktif konumunu sürdürecektir.”

‹stanbul PERDER’in yeni Yönetim Kurulu ve Görev
da¤›l›m› afla¤›daki gibidir.

Turan Özbahçeci : Yönetim Kurulu Baflkan› (Reklam, Halkla ‹lifl. ve Seyahat Org.)
‹hsan Biçen : Yönetim Kurulu Baflkan Yard. (Reklam, Halkla ‹lifl. ve Seyahat Org.)
Selamet Aygün : Yönetim Kurulu Baflkan Yard. (Resmi Kurum ve Kurulufllar ile ‹liflki)
‹hsan Korkmaz : Genel Sekreter
Mehmet Sar›temur : Sayman
Rahim Tüfekcio¤lu : Yönetim Kurulu Üyesi
Cemal Özen : Yönetim Kurulu Üyesi (Üreticiler ve Tedarikçiler ile ‹liflki)
H. Mustafa Narman : Yönetim Kurulu Üyesi (‹nsan Kaynaklar›)
Mahmut Kara : Yönetim Kurulu Üyesi (Aç›l›fl, Taziye ve Dernek Temsili)
‹lhan fiimflek : Yönetim Kurulu Üyesi (Gider Projeleri)
‹sa Albayrak : Yönetim Kurulu Üyesi (Gelir Projeleri)
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Perakende sektörünün önemli unsurlar›ndan biri de
cesaretli ve yenilikçi olmak. Cesaret ve yenilik, flirket-
lerin bafll›ca gündem konular›ndan biri. Nokta Yay›nc›l›k
taraf›ndan 10 Nisan 2008 tarihinde Trabzon’da Zorlu
Hotel’de düzenlenen Karadeniz Perakendecilik
Konferans› 2008’de flirketlerin dikkatini bu konuya,
“Perakende de Cesaret ve Yenilik”e çekmeyi baflard›.

Perakende sektöründe artan rekabet, flirketleri yeni
aray›fllara yöneltiyor. Fark yaratarak pazarda var olmay›
hedefleyen perakendeciler, yenilikçi yaklafl›mlar›yla
müflterilerini ço¤altabiliyorlar. Cesaretli ve yenilikçi
olmak, bu konuda önem tafl›yor. Perakendede cesaret
ve yenilik? Sektör profesyonelleri ve uzman dan›flman-
lar “Karadeniz Perakendecilik Konferans›”nda bu soru-
nun yan›t›n› arad›lar.

Sektörde ciddi s›k›nt› yok
Konferans’›n aç›l›fl konuflmas›n› yapan Türkiye
Perakendeciler Federasyonu Baflkan› fieref Songör,

flunlar› söyledi: “Üreticilerimizin ürünlerini tüm dünyaya
satmas› laz›m. Özellikle üreticiler ve perakendeciler
olarak dünyan›n kabul etti¤i standartlar› yarat›p bir ad›m
öne geçmeleri laz›m.

Bizim perakendecilerimiz art›k dar çerçevede ifle
bakm›yor. Küresel bir ›s›nmadan dolay› da g›da fiyat-
lar›nda bir art›fl gözlemliyoruz. Tüm dünyada yaflanan
durgunluk maalesef ülkemize de yans›d›. Peki, 2008
y›l›nda neler olacak?

Dünyada yaflanan krizlerin Türkiye’ye etkisinin az
olmas› bizleri rahatlatt›. Ülkemizin ekonomik gücü, nis-
peten belirli seviyeye geldi. Kendi dinamikleriyle ayakta
durabiliyor. Bu ekonomik güç alt›nda istikrar var. Özel
sektör son y›llarda büyük bir de¤iflim içinde. Bazen kriz-
leri f›rsatlara dönüfltürebiliyoruz. 2008 y›l›nda perakende
sektöründe ciddi bir s›k›nt› yaflanmayacak. Sektör için
en önemli sorun sürekli yabanc›laflan, denetimsiz bir
sürecin olmas›. Bugün dünyadaki ilk 5 büyük perak-
endeci, kendi ülkelerinde de 1 numara ve destekleniyor.

“KARADEN‹Z PERAKENDEC‹L‹K
KONFERANSI”NA 200’E YAKIN

PERAKENDEC‹ KATILDI
P e r a k e n d e d e  c e s a r e t  v e  y e n i l i k ,  k â r l › l › ¤ ›  a r t t › r › y o r .



‹ngiltere’de Tesco, ‹ngilizler için çok önemli. Fransa’da
Carrefour, Auchan ve Leclerc gibi önemli markalar var.
Almanya’da da Metro ve Aldi var. Wal-Mart
Almanya’da 94 hipermarkete ulaflmas›na ra¤men
pazardan çekildi. Biz de ülkemizde kendi de¤erlerimize
önem vermeliyiz. AB, çeflitli bahanelerle bizi kabul
etmiyor. Kendi ülkemizde güçlü olmay› becerebilmeli,
yerli üreticileri desteklemeliyiz. Üreticiler de bizden
kazand›klar›n›, yabanc› markalarda, ‘ben de orada
olmal›y›m’ diye kullanmamal›d›r. Küresel markalarla
rekabet edebilmeliyiz.”

‹¤neyi kendimize, çuvald›z› baflkas›na…
Trabzon Esnaf ve Sanatkarlar Odalar› Birli¤i, Bakkal ve
Sebzeciler Odas› Yönetim Kurulu Üyesi Mehmet
Tayfun Ataman, bakkallar›n yenilenerek fark yaratmas›
gerekti¤ini söyledi. Ataman, konuflmas›n› flöyle
sürdürdü: “Vatandafl markete neden gidiyor? Biz de
art›k onlarla rekabet etmek zorunday›z. Bizler asl›nda
müflteri olsak k›l›k k›yafeti düzgün olmayan o bakkala

al›flverifle gider miyiz? Teflhis belli. Bakkal amca de¤il,
bakkal bey olmal›y›z. Bunu baflarabilirsek problem yok.

Kendimizi yenilemek zorunday›z. Türkiye’de barkod
kullanan bakkal say›s› bir elin parmaklar› kadar azd›r.
Teknolojiye ayak uydurmak zorunday›z. Bakkallar
olarak gelecekte de var olaca¤›z. Trabzon’da her
mahallenin aras›na discount marketler girdi. Bizim esas
rakibimiz onlar. Bugün 1 bakkal günde 100 ekmek
satsa ayda 1000 YTL para kazan›r. Asgari ücretin 2
misli demek. Kazanmak için sadece inanmak zorun-
day›z. Bakkallar için çok önemli bir konu da toplu
al›mlar. Biz de onu yapt›k. 1000 metrekarelik
ma¤azam›z var. Bu ifl de sizlerle birlikte büyüyecek.

Toplu mal ald›¤›m›z müddetçe yok olmay›z. Birlikten
kuvvet do¤ar prensibiyle odan›n flirketi desteklen-
melidir.”

G›da Perakendecili¤i’nde Yat›r›m Kriterleri

Kiler Genel Müdürü Nihat Özdemir, perakendecilikte
yat›r›m kriterlerini anlatt›. Özdemir, “Perakende sek-
töründe büyümek için çeflitli kriterler ve yöntemler mev-
cuttur. ‘Organik’ olarak büyüyebilirsiniz, yeni ma¤azalar
açabilir, mevcut ma¤azalar›n›z›n kapasitelerini
art›rabilirsiniz veya ma¤azalar› daha uygun yerlere
tafl›yarak büyütebilirsiniz.

Bir baflka yol da, ‘‹norganik Büyüme’dir. Yani yeni
ma¤azalar ve zincir ma¤azalar› devir alarak büyümek
mümkündür. Burada ya flirketin tamam›n›, ya da
yar›s›n› sat›n alarak ortak olabilirsiniz. fiirket devir
al›rken gerçekten s›k›nt›lar yaflanabilir. fiirketi devir
almay›p ma¤azalar› ve ekipman›, yani aktiflerini sat›n

alabilirsiniz. Aktifleri, yani ma¤azalar› ve ekipman› devir
al›rken de ma¤aza mal sahipleri ile sorunlar yaflanabilir.
Bunun yan› s›ra devir al›nacak ma¤azalarda mevcut IT
yap›s›n›n da flirketimizin IT yap›s›na uyumlu olmas›
gerekmektedir. Uyumsuzluk oldu¤u takdirde ciddi bir
IT altyap› yat›r›m› gere¤i ortaya ç›kmaktad›r.

Yeni bir ma¤aza açarken flirket olarak dikkat etti¤imiz
kriterler; ma¤azan›n bulundu¤u bölgenin sos-
yoekonomik yap›s›; arsa de¤il de dükkan ise, yap›s›n›n
ma¤azaya uygunlu¤u; ma¤azan›n konumu, etraf›ndaki
yollar, ruhsat uygunlu¤u, ulafl›m imkanlar›, rakip
ma¤azalar›n konumlar›; ma¤azan›n depolama kapa-
sitesi; ma¤azan›n Kiler Da¤›t›m Merkezi’ne uzakl›¤›,
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lojistik olarak uygunlu¤u (yükleme, boflaltma, dahili
asansör, vb.); ma¤azan›n bulundu¤u bölgedeki iflgücü
arz›, çal›flanlar›n ma¤azaya ulaflma imkanlar› (toplu
tafl›ma, servis, vb.), gelecek için potansiyeli ve kira
anlaflmas›n›n içeri¤idir.

Kira kriteri nedir? Herkesin kendine göre bir kriteri var.
Ben bugünkü durumda kiralar›n çok yüksek oldu¤una
inan›yorum. Kiler olarak 2 y›ld›r sebze meyveden hiç kâr
etmiyoruz. Böyle yo¤un rekabetçi bir ortamda kiralar›n
yüksekli¤i maliyetlerde çok önemli bir yer tutmaktad›r.
Genel ilke olarak iflletmenin kiras› 1 günlük cirosuna
denk gelmelidir.

Son y›larda marketçili¤imiz Avrupa’n›n önünde
gelifliyor. Marketlerimizde en kaliteli ekipmanlar› kul-

lan›yoruz. 15 y›lda 5 kez yaz›l›m programlar›n›
de¤ifltirenler var. Burada kaybedilen ifl gücü ve zarar
milyarlarca lirad›r. Alt yap›y› kurarken gelece¤i
düflünerek ve bir ‘Büyüme Plan›’ çerçevesinde yat›r›m
yap›lmas› gerekmektedir. Gereksiz masraflar yap›lma-
mal›d›r. Türkiye’de ekipman yafl ortalamas› 6 ila 10
y›ld›r. Ma¤azalar bu süre zarf›nda yenilenmelidir.
Maliyetler ise metrekare bafl›na 300-900 dolar aras›nda
de¤iflmektedir.

Perakendecilikte olmazsa olmazlar›n bafl›nda lojistik
gelmektedir. Wal-Mart’›n baflar›s›n›n alt›nda lojistik yat-

maktad›r. Yine önemli bir maliyet unsuru olan lojistik,
perakendede çok iyi planlanmal› ve iyi bir tedarik zinciri
yönetimi, mevcut depo kapasiteleri ve kamyon filosu ile
makine parkurunun en efektif flekilde kullan›m› yolu ile
lojistik maliyetler en alt seviyelerde tutulmal›d›r.

Yat›r›m›n en önemli kriterlerinden biri de insan kay-
naklar›d›r. Trakya Bölgesi’nde eleman bulmakta zor-
lan›yoruz. Bölgede çok fabrika olmas› ücret skalas›n›
art›r›yor. Bölgesel ifl gücü potansiyeline, personelin
ulafl›m durumuna dikkat etmekte fayda var. Bunun
yan›s›ra e¤itimi de göz ard› etmemek gerekmektedir.”

Bakkallar›n say›s› azal›yor

Nielsen Perakendeci Hizmetleri Müflteri Ekip Müdürü
Mehmet Deprem, Türkiye ve Karadeniz Bölgesi’nde
perakende ticareti de¤erlendirdi. Deprem, “Çal›flma
ça¤›ndaki nüfus h›zl› art›yor. 15 yafl alt› çal›flma ça¤›na
gelmemifl nufusun oran› 2000 y›l›nda yüzde 29.8 iken
bugün toplam nüfus içindeki pay› yüzde 26.4’e indi. 65
yafl ve üzeri nüfus yüzde 5.7’den yüzde 7.1’e yükseldi.
Ekonomideki büyüme beklentilerin aksine düflük ç›kt›.
Büyüme gelenekselden organizeye do¤ru devam
ediyor. Son 10 y›lda süpermarket ve hipermarket say›s›
yüzde 400 artt›. Küçük süpermarketler mahalle aras›na
kadar girdi. Bakkallar›n say›s› ise 42 bin azald›” dedik-
ten sonra flu aç›klamada bulundu: “Temizlik ve kiflisel
bak›mda süpermarketlerin pay› fazla. Bakkallar ve orta
marketler ise pazar kaybediyor. FMCG pazar› USD
baz›nda yüzde 25 büyürken YTL büyümesi ise yüzde
13 olarak gerçekleflti. Fiyat art›fllar›ndan dolay› en fazla
temizlik sektörü büyüdü. Bakkallar›n cebine giren
paran›n yüzde 70’i, ilk 10 üründen geliyor.”

2007’de talep büyüdü

‹psos KMG Araflt›rmalar Direktörü Bahad›r Peksezer,
al›flverifl segmentleri ve perakendecilerin konumlar›n›
anlatt›. Peksezer, flu bilgileri verdi: “Perakende de sat›fl
yok, tüketici/al›flveriflci talebi var. Her fley talebi anla-
makla bafll›yor. Çünkü iflin bafl› ve sonu tüketim
talebidir. 2007’de talep yüzde 15.6 büyüdü. Her 1.4
günde bir al›flverifl yap›yor ve toplamda 258 kez
al›flverifl gerçeklefliyor. Al›flverifl s›kl›¤› ise yüzde 7.4
artt›. Al›flverifl bafl›na ortalama 8.2 YTL harcad›k. Sepet
de¤eri yüzde 7 artt›. Aile bafl›na 2.123 YTL harcand›.
Önceki y›la yüzde 13.5 fazla. Toplamda 38.1 milyar
YTL harcad›lar. Bu rakam da önceki y›la göre %15.6
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fazlad›r. 2007’de 38 milyar› ortalama 258 al›flveriflle,
20’nin üzerinde de¤iflik perakendeye da¤›tt›lar. Son 5
y›lda harcamalar›n› bakkal ve pazardan indirim zincirleri
ve tekli süpermarkete kayd›rd›lar. 2007’de indirim zin-
cirleri ve tekli süpermarketler daha h›zl› büyüdü, zincir-
ler ise Pazar kadar h›zl› büyümedi. Zincirler, yeni
müflteri kazanmakta zorland›lar. Al›flveriflcinin tutum ve
davran›fllar›n›n ma¤aza ve kategori detay›na indirilmesi
önem kazan›yor. Al›flveriflciyi anlamak, tüketiciyi anla-
mak kadar önemlidir.”

A¤›z bak›m kategorisi

Colgate Palmolive Hac› fiakir Türkiye Kanal Pazarlama
Müdürü Didem Çetinsoy, a¤›z bak›m kategorisi
hakk›nda genel bilgiler verirken son geliflmeleri anlatt›.
A¤›z bak›mda ilk akla gelenin difl macunu, difl f›rças›,
difl ipi ve a¤›z bak›m sular› oldu¤unu söyleyen
Çetinsoy, “A¤›z bak›m hem bireyleri hem de kurumlar›
yak›ndan ilgilendirir. Sa¤l›¤›m›z›n bir parças›d›r.
Duygusal anlamda da önemlidir. Kiflilerin kendilerini iyi
hissetmelerini sa¤lar. Büyüme potansiyeli yüksek olan
bir kategoridir. Maalesef ülkemizde difl hekimlerinin
tavsiyesi ile tüketici al›flkanl›klar› aras›nda büyük
farkl›l›klar vard›r. Türkiye’de bu kategoride ilerlemek
mümkün. Ülkemizde kifli bafl›na düflen difl macunu
tüketim miktar› y›lda 84 gramd›r. Bu say›n›n 700-800
gram olmas› gerekmektedir” dedi.

M1 Meydan çevreye duyarl›

Meydan AVM Genel Müdürü Hasan Necip Akol da
al›flverifl merkezleri yat›m›nda yenilikçi olmak konusuna
de¤indi. Ayn› zamanda Trabzonlu da olan Akol, flunlar›
söyledi: “M1 Meydan Al›flverifl Merkezi’ni; mimari,
çevreci ve ma¤aza karmas› aç›s›ndan çok farkl›
k›labilece¤imizi düflündük. Ve bambaflka bir kimlik
tafl›yan al›flverifl merkezi yap›lmas›na karar verdik. Mimari
özellikler önemliydi. Yeni nesil bir aç›k hava al›flverifl
merkezi olmal›yd›. ‹lk faz olan ‹kea ba¤lant›s› bizim için
önemliydi ve çevreye duyarl› olmas› gerekiyordu.

M1 Meydan çevreye çok duyarl› oldu. Hatta binalar›n
çat›lar› bile yeflil alan olarak tasarland› ve baz› bölümler
tüketicilerin ziyaretine aç›ld›. Türkiye’de bugüne kadar
büyük projelerde hiç kullan›lmam›fl olan ‘hava-toprak
kaynakl› ›s› pompas› sistemi’ kullan›ld›. Bu alandaki
dünyada en büyük 3. Projedir. Bu sistem de yüzde 100
çevrecidir.”

Otomasyon yat›r›m›nda yenilikçi olmak

Can Elektronik Genel Müdürü Mustafa Ekimci,
otomasyon yat›r›m›nda yenilikçili¤e dikkat çekti.
Dünyada yafllanan nüfusun, aile yap›s›ndaki de¤ifliklik-
lerin, etnik trendlerin, sürekli artan zaman bask›s›n›n,
müflteri davran›fllar›n› ve al›flverifl al›flkanl›klar›n›
de¤iflime zorlad›¤›n› belirten Ekimci, ‘Tüketici zengin-
lefltikçe de¤er daha çok önem kazan›yor, paradoksuna
dikkat çekti.

2025‘te 50 ülkenin susuzluktan kavrulaca¤›n›, 2050‘de
9 milyara ulaflacak dünya nüfusunu doyurmak için
flimdiki dünyam›zdan 4 adet daha gerekli olaca¤›n›
belirten Ekimci, “Küresel Is›nma, Do¤al Afetler, Küresel
ve Bireysel Hastal›klar, sürekli fit kalma ve statü bask›s›,
güvendi¤i tüm de¤erlerde (hükümet, flirketler/finans

kurumlar›, medya, din kurulufllar›/kilise, Birleflmifl
Milletler, vb.) çöküntü gibi nedenlerle insanlar kayg›l› ve
kuflku içindeler” dedi.

Ekimci, insanlar›n bu geliflmelere tepki olarak; Bireysel
Kontrol aray›fl› içinde olduklar›n›, kendilerini iyi ve
güvende hissetmek istediklerini, markalar› rekabet
dans›na tabi tutmaya merakl›, zor hoflnut edilebilen
tutumlar sergilediklerini vurgulad›. Tüketicilerin, korku
ve güvensizlikleriyle e¤lenirken daha rahat bafla
ç›kabildiklerinin alt›n› çizen Ekimci, kendilerini iyi hisset-
tiklerinde ise fiyat›n önemini kaybetti¤ini McDonald’s ve
Starbucks‘taki ortam ve kahve fiyatlar› grafi¤i ile net bir
flekilde aç›klad›.

Karadeniz PERDER Baflkan› Fevzi P›nar da kapan›fl
konuflmas›n› yaparak toplant›y› bitirdi. Fevzi P›nar,
konuflmac›lar›n yapt›klar› konuflmalara sat›rbafllar›yla
de¤inerek vurgulanmas› gerekenlerin adeta alt›n› çizdi.

Haber ve resim kayna¤› Sat›fl Noktas› Dergisi
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Mevsim Gross Marketlerin de dahil oldu¤u Mevsim Group
kuruluflunun 14. y›l›n› ‹zmir Crown Plaza otelde personeline
verdi¤i teflekkür yeme¤i ile kutlad›.

Yeme¤e ‹zmir Ticaret Odas› Meclis Baflkan› Necip Kalkan
ve ‹zmir Ticaret Odas› Baflkan› Ekrem Demirtafl da kat›ld›lar.

Mevsim Group’un Kurucusu ve Yönetim Kurulu Baflkan›
Ömer Sar›kaya’ya teflekkür plaketini ‹zmir Ticaret Odas›
Baflkan› Ekrem Demirtafl, Mevsim Group bünyesinde 5 ve
10 ifl y›l›n› dolduran personele plaketleri ‹zmir Ticaret Odas›
Meclis Baflkan› Necip Kalkan takdim etti.

Yap›lan konuflmalarda Mevsim Gross Marketler ve Ege
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan› Vahdet Sar›kaya perso-
nellerine gösterdikleri yo¤un ve baflar›l› çal›flmalar›ndan
dolay› teflekkür etti. Personel sirkülasyonunun h›zl› oldu¤u
sektörde 5 ve 10 y›l›n› dolduran personel say›s›n›n yüksek
olmas›ndan duydu¤u gururu dile getiren Vahdet Sar›kaya
“Çal›flanlar›m›z ve biz bir aileyiz. Aile fertlerinin aileye ba¤l›l›¤›
bizler için gurur kayna¤›d›r. Sizlerle çal›flmak benim için
büyük bir mutluluktur. Hepinize teflekkür ederim” dedi.

‹zmir Ticaret Odas› Baflkan› Ekrem Demirtafl ise yapt›¤›
konuflmada “Vahdet Sar›kaya ile tan›flm›fl olmak ve ayn› çat›
alt›nda çal›flmak benim için büyük mutluluktur. Mevsim
Group Yönetim Kurulu Baflkan› Ömer Sar›kaya’ya Vahdet
gibi hay›rl› bir evlat yetifltirdi¤i için teflekkür ediyorum’ dedi.
Mevsim Group çal›flanlar› gecenin geç saatlerine kadar
e¤lenerek yorgunluk att›. 

Mevsim Group 
Kuruluflunun 
14. Y›l›n› 
Personeliyle 
Kutlad›
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Güneydo¤u G›da ve ‹htiyaç Maddeleri
Perakendeciler Derne¤i (GÜNEYDO⁄U
PERDER) Sakaryaspor–Diyarbak›rspor
maç› öncesinde Diyarbak›rspor’a moral
afl›lad›.

Güneydo¤u PERDER Yönetim Kurulu
Baflkan› Mehmet fiah Akda¤, Güneydo¤u
PERDER Yönetim Kurulu Baflkan Yard›m-
c›s› Sait Karaaslan ve dernek yöneticileri ile
bütün Güneydo¤u PERDER üyeleri Yeflil-
K›rm›z›l› tak›m›n 12 Nisan 2008 tarihinde
yapt›¤› idman› ziyaret etti.

‹dman öncesinde Diyarbak›rspor Kulüp
Baflkan› Adnan Öktüren ve yöneticilerle
görüflen Güneydo¤u PERDER Yönetim
Kurulu Üyeleri ve di¤er ziyeretçiler,
Diyarbak›rspor’un bölge için tafl›d›¤› önemi
dile getirerek, Süper Lig’e ç›kmas› için her
türlü deste¤i vermeye haz›r olduklar›n› ifa-
de ettiler.

Baflkan Akda¤, “Diyarbak›rspor bölgemi-
zin futboldaki umudu ve gurur kayna¤›d›r.
Dolay›s›yla kendilerine bu bölgedeki tüc-
car, esnaf ve bütün halk›n destek olmas› la-
z›m. Biz üzerimize düfleni yapmaya haz›r›z.
Yar›nki Sakaryaspor maç› öncesinde de 3
bin bilet al›p taraftara da¤›taca¤›z.” dedi.

Diyarbak›rspor Kulübü Baflkan› Öktüren
ise Güneydo¤u PERDER Yönetim Kurulu
Üyelerine teflekkür ederek, bu duyarl›l›¤›
bu bölgede yaflayan herkesten bekledikle-
rini ifade etti. Öktüren ‘’Zamanlama ve

önem aç›s›ndan çok iyi bir ziyaret oldu. Bu
duyarl› l ›klar›ndan ötürü Güneydo¤u
PERDER‘ e tekrar teflekkürlerimi sunuyor,
Diyarbak›rspor’un baflar›s› için her kesim-
den bu deste¤i bekliyoruz. Bu destek
maddi veya manevi olabilir. Önemli olan
bu duyarl›l›¤›n gösterilmesidir’’ dedi. 

Güneydo¤u PERDER Yöneticileri getirdik-
leri hediye paketlerini idmandan sonra fut-
bolculara verip baflar› dileklerinde bulundu.

Diyarbak›rspor’a
Güneydo¤u PERDER
Deste¤i
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Perakendeci, üretici ve tedarikçi gözü ile perakendenin
dününün, bugün geldi¤i noktan›n ve yar›n›n›n konufluldu-
¤u panele; CHP ‹zmir Milletvekili Mehmet Ali Susam, ‹zmir
Ticaret Odas› Baflkan Vekili Ak›n Kazanço¤lu, Türkiye Pe-
rakendeciler Federasyonu Baflkan› fieref Songör, Ege
PERDER Baflkan› Vahdet Sar›kaya, Ege Genç ‹fladamlar›
Dernekleri Federasyonu Baflkan› Fatih Dalan, Türkiye G›da
ve ‹htiyaç Maddeleri Da¤›t›mc›lar› Derne¤i Baflkan› Mustafa
Gülgün, Nielsen Araflt›rma fiirketi Uluslararas› Perakendeci
Zincirleri Müdürü Mustafa Akp›nar ve Dan›flman, E¤itimci
Sait Koç konuflmac› olarak kat›ld›lar.

Panel saat 14.30’da ‹zmir Ticaret Odas› Baflkan Vekili
Ak›n Kazanço¤lu’nun aç›fl konuflmas›yla bafllad›.

Düzenlenen bu panelin her aç›dan çok önemli oldu¤unu,
çünkü perakende sektörünün ekonominin en önem-
li dinamiklerinden birisi oldu¤unu belirten Kazanço¤lu ko-
nuflmas›na flöyle devam etti: “‹htiyaçlar›n karfl›lanmas›
amac›yla yap›lan al›flverifl alanlar›, tarihsel süreç içerisinde
sürekli de¤iflime u¤ruyor. Son y›llardaki geliflim daha h›z-
l›. Küreselleflme perakendecilik sektöründe giderek önem
kazan›yor. Ülkemizde perakende sektöründeki büyük de-
¤iflimin ilk ad›m› 1988 y›l›nda ‹stanbul’da Galleria’n›n ku-
rulmas› ile at›ld›. Ard›ndan geçen y›llarda bu tip büyük al›fl-
verifl merkezlerinin say›s› h›zla artt›. Kabul etmemiz gere-
kiyor ki ülke olarak hipermarket oluflumlar›na haz›rl›ks›z
yakaland›k. Say›lar› büyük bir h›zla artan zincir ma¤azalar
bugün art›k her soka¤a girdi. Dünyada pek çok sektörde
oldu¤u gibi perakende sektöründe de rekabet k›z›fl›yor.
Büyük ma¤azalar ülkeye gelen yabanc› yat›r›mlarla reka-
bet edebilmek ad›na perakendecilik piyasas›ndaki payla-
r›n› artt›rma yar›fl›nda. Bu nedenle; maliyetleri düflürmek,
gelirleri artt›rmak, risk yönetimi gibi yeni yöntemler dene-

niyor. Global sars›nt›, her sektörü oldu¤u gibi perakende
sektörünü de etkiliyor. Son günlerdeki global dalgalanma
ve g›da fiyatlar›nda yaflanan art›fl, küresel perakende pa-
zar›nda da kriz sinyallerine yol açt›. ‹ngiliz perakendeci Ar-
cadia sat›fllar›nda gerileme oldu¤unu aç›klad›. Dünyan›n en
büyük ikinci perakende devi Carrefour perakende sektörü-
nü kriz için uyard›. Küresel piyasada yaflanan bu son gelifl-
meler bizlere de yans›yacak. Bunun için bir an önce önlem-
ler al›nmal›.

Ancak, madalyonun bir de öteki yüzü var. Hiçbir standar-
da ba¤l› olmaks›z›n aç›lan büyük ma¤azalar sorunlar do-
¤uruyor. Birbiri ard›na aç›lan al›flverifl merkezleri trafik ve
altyap› sorunlar›n› getiriyor. Plans›zl›¤a bir son vermeliyiz.
Dünyadaki uygulamalara benzer düzenlemeler yap›lmal›.
Amaç; üretici ve tüketiciyi korumak, katma de¤er yarat-
mak, istihdam› artt›rmak olmal›. Elbette, sektörün en bü-
yük beklentisi “Büyük Ma¤azalar Kanun Tasar›s›”n›n bir
an önce yasalaflmas›. Tasla¤›n temel amac›, perakende-
cili¤i dolay›s›yla büyük ma¤azac›l›k alan›n› düzenlemek,

Ege Perakende Pazar›n›n 
Dünü, Bugünü ve Yar›n›

Ege G›da ve ‹htiyaç Maddeleri Perakendeciler Derne¤i (PERDER), 
‹zmir Ticaret Odas›n›n katk›lar›yla 18 Nisan 2008 Cuma günü, “Ege 

Perakende Sektörünün Dünü, Bugünü ve Yar›n›” konulu bir panel düzenledi.
‹zmir Ticaret Odas›’n›n 180 kifli kapasiteli Meclis salonunda 

gerçekleflen ve yer bulunamayan panele ilgi büyüktü. 
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yarat›lan haks›z rekabeti bir an önce durdurmak. Büyük
ma¤azalar› flehir d›fl›na ç›karmak ya da haftan›n belir-
li günlerinde kapal› olmas›n› sa¤lamak yararl› olacak. Bü-
yük ma¤azalar›n aralar›nda belli mesafeler olmas›n›n
olumlu olaca¤›n› düflünüyoruz. Ayn› zamanda, Avrupa
Birli¤i Rekabet Hukukunda büyük ma¤aza ve hipermarket
çizgisinde hiçbir iflletmenin rakiplerini yok edecek kadar
güçlü olmas›na izin verilmiyor. Büyük ma¤azac›l›k geliflim
sürecinde yaflanan sorunlar geliflmifl ülkelerde hukuki dü-
zenlemelerle gideriliyor.”

CHP ‹zmir Milletvekili ve geçmiflte uzun bir dönem ‹zmir
Esnaf Odas› baflkanl›¤› yapan Mehmet Ali Susam konufl-
mas›nda uluslararas› sermayenin Türkiye perakende sek-
törüne verdi¤i zarar›n çok büyük oldu¤unu, perakende
yasas›n›n y›llard›r baflbakan›n masas›nda bekletildi¤ini be-
lirterek; “Haz›rlanan tasla¤› görmek için defalarca ilgi-
li mercilere müracaat etmeme ra¤men her nedense tasla-
¤› bir türlü göremedim. Tasla¤›n neleri içerdi¤ini kimse bil-
miyor, sadece tahmin yürütebiliyoruz. Dün ülkemize bü-
yük al›flverifl ma¤azalar› açmak için gelen uluslararas› ser-
maye bugün mahalle aralar›na bakkal açmaya bafllad›.
Adamlar ma¤azalar›na mal indirmek için soka¤› trafi¤e ka-
pat›yorlar. Aç›lan ma¤azalar›n fiziki konumunu denetleyen
kimse yok. 

Bu marketlerin sat›fl hacmi nedeniyle onlarla çal›flmak is-
teyen sanayicimiz, hem düflük fiyatlarla ve uzun vadeler-
de ürün veriyor, hem de gondol bafl›, raf kiras›, katalog
kat›l›m pay›, promosyon kat›l›m pay›, indirim kat›l›m pay›
gibi çok fazla kalemde para ödemek zorunda kal›yor. Pe-
rakende pazar›n› birkaç yabanc› yat›r›mc›n›n eline b›rak›l-
mas›, yerli sanayimizi de bunlar›n insaf›na b›rak›lmas› de-
mektir. Pazar›n› b›rak›rsan, sanayini de terk etmek zorun-
da kal›rs›n. Bu yüzden bu sorun sadece bakkal›n ve esnaf
odas›n›n sorunu de¤ildir. Ticaret Odas›n›n, Sanayi Odas›-
n›n hatta yerel yönetimlerin de sorunudur. O yüzden o da
bizim üyemiz diyerek kenara kaçmak mümkün de¤ildir.
Meslek odalar›, t›pk› ailenin babas› gibi kardefller aras›nda

haks›zl›k oldu¤unda müdahale etmek, haks›z›n yan›nda
yer almak zorundad›r. Perakende yasas›n›n acilen ç›kma-
s› için bask› gruplar› oluflturulmal›, bu konuda sivil toplum
kurulufllar›na büyük görev düflüyor.” dedi.

Ard›ndan sözü alan Türkiye Perakendeciler Federasyonu
Baflkan› fieref Songör yapt›¤› konuflmada; Perakende ya-
sas›n›n gecikmesinden duydu¤u endifleyi dile getirirken,
sadece hükümetin de¤il yerel yönetimlerin de üzerine dü-
flenleri yapmad›¤›n› belirtti. “Yerel yönetimler sahip olduk-
lar› yetkilerle gerekli düzenlemeleri yapabilirler; ancak her
nedense uluslararas› sermaye söz konusu olunca yasalar
ve kurallar rafa kalk›yor. Mahalle aralar›na ma¤aza açma-
n›n bir tak›m ön flartlar› var. Buradan yerel yönetimleri so-
rumluluklar›n› yerine getirmeye davet ediyorum.” dedi.

Bugün ülkemiz perakende sektöründe faaliyet gösteren
küçük iflletmelerin ciddi mali s›k›nt›lar içerisinde, ayakta
kalma savafl› vermekte oldu¤unu belirten Ege PERDER
Baflkan› Vahdet Sar›kaya “Uluslararas› sermayeye flirin
görünme ad›na yap›lan bu yanl›fl uygulamalar›n bedelinin
ödendi¤i bir dönemden geçmekteyiz. ‹stihdam sorunu-
nun çözülmesi, insan›m›z›n yaflam standartlar›n›n yüksel-
mesi düflüncesiyle girilen bu yolda beklentilerin karfl›land›-
¤›n› ya da yak›n bir gelecekte karfl›lanaca¤›n› düflünmek
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san›r›m hayalcilik olacakt›r. Tam üyelik için mücadele ver-
di¤imiz AB üyesi ülkelerde küçük iflletmeler yasalarla ko-
runur, devlet ve yerel yönetimler taraf›ndan desteklenirken,
ülkemizde uluslararas› sermaye taraf›ndan yok edilmesine
seyirci kal›nmas›n› anlamakta güçlük çekmekteyim.

Y›llard›r meclis alt komisyonlar›nda sürünen, üzerinde sü-
rekli de¤iflikler yap›lan, perakende yasas›n›n son düzen-
lenmifl halinin, bizlerin beklentilerine cevap veremeyece¤i
endiflesini tafl›d›¤›m› sizlerle paylaflmak isterim. Sektöre
yat›r›m yapm›fl sanayicimiz için de, Distribütör firmalar için
de, küçük-büyük esnaf için de bu gün görünen tablo yü-
rekler ac›s›d›r. fiayet bu gidiflata dur diyemezsek gelecek
hiçbirimiz için çok parlak olmayacakt›r.

Üretici firmalar›n siz de¤erli temsilcileri, günü kurtarmak
ad›na uluslararas› perakende markalar› için yapt›klar›n›z›n,
umar›m kendi bindi¤iniz dal› kesmek oldu¤unun fark›nda-
s›n›zd›r. Ödenen yüksek raf bedellerinin, harcanan bütçe-
lerin, üretilen özel markalar›n bu insanlar› hiçbir zaman tatmin
etmeyece¤ini, her sene daha fazlas›n› talep edeceklerini bilin.
Onlar büyüdükçe hem bizler, hem sizler küçüleceksiniz.

Bizler onurlu bir yaflam mücadelesi vermek için yola ç›k-
t›k. Burada alt›n› çizerek, üstüne basa basa bir kez daha
tekrarl›yorum. Bizler yabanc› sermayeye karfl› de¤iliz. Eflit
flartlarda, ülkemizin menfaatleri korunarak, ulusal onuru-
muzu zedelemeden ülkemize yat›r›m yapacak her türlü
yabanc› sermaye yat›r›m›n› sonuna kadar destekledi¤imi-
zi buradan bir kez daha dile getirmek istiyorum. 

Bu gün gelinen noktada bireysel olarak, uluslararas› ser-
mayeye karfl› yapabileceklerimiz yok denecek kadar az.
Bu nedenle, h›zla sivil toplum örgütleri çat›s› alt›nda güç bir-
li¤i yapmal›y›z ve örgütlerin çal›flmalar›nda aktif olarak görev
almal›y›z.  Biz yerel perakendeciler olarak Türkiye Peraken-
deciler Federasyonu çat›s› alt›nda topland›k. Her sektörün
kendi örgütlenmesini h›zla tamamlamas› ve örgütlerin ortak
eylemlerine destek vermesi gerekiyor.” dedi.

Ege Genç ‹fladamlar› Dernekleri Federasyonu Baflkan›
yapt›¤› konuflmada son 10 y›lda pazar yap›m›zda ciddi bir
de¤iflim yafland›¤›n›, bir zamanlar üretici flirketten tüketici-
ye giden yol üretici-pazarlama flirketi-ana da¤›t›c›-alt da¤›-
t›c› ve son sat›c› olmak üzere uzun bir süreci kapsarken,
bugünkü yap›lanmada üreticiden-tüketiciye giden yolun
k›sald›¤›n› söyledi. “Yaflanan güçlü rekabet ortam› mali-
yetlerin azalt›larak üreticinin-tüketiciye yak›nlaflmas›n› zo-
runlu k›lm›flt›r. ‹flte üretici ve tüketicinin bir araya geldi¤i
yer, yani perakende al›flveriflin gerçekleflti¤i alan market-
ler olmufltur. Günümüz perakende yap›lanmas›nda en az
maliyetlerle tüketiciye ulaflmak mümkün hale gelmektedir.
Bu durumda perakende sektörü gittikçe büyütmekte ve

güçlenmektedir. Modern perakendecili¤in a¤›rl›¤› artmaya
devam edecektir. Yani biz üreticilerin mutlak suretle bu
kanallarda yerimizi almak mecburiyetinde oldu¤umuz
apaç›k ortadad›r.

1990’larda perakende sektöründe bafllayan de¤iflim ha-
len devam etmektedir. 90’l› y›llarda yüksek enflasyondan
kaynaklanan makroekonomik ortam›n sa¤lad›¤› kazanç
alanlar› bugün yerini verimlilik ve etkinlik kriterlerine terk
etmektedir. Bakkal say›s›n›n giderek daha da azalaca¤›
düflünülmekte, toptanc›l›k önem ve etkinli¤ini kaybetmek-
tedir. Yabanc› sermayenin Türkiye‘ye zincir ma¤azac›l›k
olarak ilgisinin artarak devam edece¤i bu ilginin zaman
içinde konsolidasyonlarla büyüyece¤i tahmin edilmektedir.

Hem perakende noktalar›n› hem de üreticilerin de¤iflen
al›flverifl anlay›fllar›n› çok iyi kavramalar› gerekli hale gel-
mifltir. ‹flte tüm bu de¤iflim üreticilerin proaktif bir biçimde
kendilerini gelifltirmelerini, h›zl› ancak do¤ru hareket et-
melerini, perakendecinin beklentileri ile tüketicinin istekle-
rini çok iyi harmanlayacak formüllerini bulmalar›n› zorun-
lu k›lmaktad›r.

‹flte böylesine zorlu bir ortamda bölgesel olarak rekabet
alan›nda iki ana sorun karfl›m›zda durmaktad›r. Süper
marketler, bakkallar-dükkanlar ve semt pazarlar› aras›nda
ki rekabette adalet nas›l sa¤lan›r ? Süper market iflleticile-
ri ile onlara mal sa¤layan üreticiler aras›ndaki iliflkilerde
adalet nas›l sa¤lan›r ?

Birinci sorunda yerel perakendecilerin organize hareket
etmeyi ö¤renmesi, bu organizasyonun etraf›nda sermaye
birikimini sa¤layabilmesi, haks›z rekabet unsurlar›n› önce
kendi etik kural ve uygulamalar› ile, sonra da yasalar eliy-
le ortadan kald›rmas› gereklidir.

Ancak bir sanayici olarak bizleri as›l ilgilendiren nokta sü-
per market iflleticileri ile onlara ürün sa¤layan biz üreticile-
rin aras›ndaki iliflkilerin düzenlenmesi ve adil bir mekaniz-
maya oturtulmas› gere¤idir. Gerçek sanayicinin ürünleri-
nin raflar›nda yer almas›n› sa¤lamak, perakende gruplar›-
n›n ilk hedefi olmal›d›r. ‹zmir’de özellikle yerel kaynak-
l› zincir ma¤azalarda bizlerin bölgesel sanayiciler olarak bu
hususta karfl›l›kl› anlay›fl ve dayan›flma içinde oldu¤umu-
zu söylemekten mutluluk duyuyorum. Ancak baz› zincirle-
rin özellikle yabanc› sermayeli olanlar›n ithal ürünlere yö-
nelik talep ve deste¤i bölgesel ve ulusal sanayimizi üzücü
noktalara kadar götürebilmektedir.

Bir di¤er rahats›z edici nokta ise, yine baz› zincirlerimizin
kendi markas› alt›nda fason ürünleri raflar›na sokmalar›d›r.
Orta kaliteyi ucuza satma yöntemiyle rekabet edece¤ini
düflünen baz› ma¤azalar›m›z›n, bu yaklafl›mlar› ile üretim
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sektörünün geliflim ve büyümesinin önüne bir engel koy-
duklar›n› hat›rlatmak isterim. Bir fley unutulmamal›d›r ki;
perakendede rekabet, rekabetlerin anas›d›r. Ancak pera-
kendecinin rakibi üretici de¤il, di¤er perakendecidir. Bu
nedenle, perakende sektöründe ifl yapan her kifli ve kuru-
luflun üreticilere kendilerine mal sa¤layan de¤erli bir teda-
rikçi gözü ile bakmas›nda fayda oldu¤u kanaatindeyim. Biz
‹zmir’de zincir ma¤azalar›m›zla, ortak paydada hareket
ederek, her iki taraf›n ama özellikle de tüketicinin kazan›m›
yolunda stratejiler belirleyebilir bir konumday›z. Dar›s› di¤er
tüm kentlerin bafl›na.”

Tedarikçi gözüyle düflüncelerini ifade edece¤ini söyleyen
Türkiye G›da ve ‹htiyaç Maddeleri Da¤›t›mc›lar› Derne¤i
Baflkan› Mustafa Gülgün “Sert rekabet döneminde en
önemli faktörlerden biri, raf verimlili¤i. Firmalar sat›lmayan
veya sat›lmayacak maldan bedel almak yerine sat›lan
maldan sat›fla dönük bütçe alma e¤iliminde olmal› ve raf
kirlili¤ini önlemeli. Yeni flube açarken iyi bir fizibilite çal›fl-
mas› yap›lmal›. Tüketici e¤ilimlerine dikkat edilmeli. Genel-
de markalar ayn›, fiyatlar birbirine yak›n. Bu takdirde fark-
l›l›k yarat›lmal› ve pazarlanmal›. Bu çal›flmalar çeflitli aktivi-
te ve kampanyalarla desteklenerek tüketici sadakati sa¤-
lanmal›. Hijyenik, temiz ve rahat bir al›flverifl ortam› yarat›l-
mal›. Rekabet kendi aralar›nda de¤il gerçek rakip olan ya-
banc› zincirler ile yap›lmal›. Bu rekabet yerel marketlerimi-
zi küçültüp ulusallar› büyütmemeli. Bu konuda üretici fir-
malara da görev düflmektedir. Üreticiler yerel zincirleri ulu-
sallar karfl›s›nda ezdirmemeli. Finans yönetimi çok önem-
li. Perakendeciler üretici firmalar ve tedarikçileri ile birlikte
proje üretip bilgi al›flveriflinde bulunmal› ve belirli dönem-
lerde sat›fllar› karfl›laflt›r›p aksayan bir fley varsa karfl›l›k-
l› çözüm bulmal›. 

Son olarak; büyük ma¤azalar kanun tasla¤›n›n 2000 y›l›n-
dan beri sürüncemede kalmas› sektörümüz için büyük ta-
lihsizliktir. Yabanc›lar kendi ülkelerindeki kurallara uymak
mecburiyetinde  olmas›na ra¤men ülkemizde ç›kar›lacak
yasa’ya karfl› ç›kmaktad›rlar.” dedi.

Nielsen Araflt›rma fiirketi Uluslararas› Perakendeci Zincir-

leri Müdürü Mustafa Akp›nar barkovizyon eflli¤inde yapt›-
¤› konuflmada Türkiye perakende pazar›nda ve Ege pera-
kende pazar›nda yaflanan de¤iflimleri ve 2008 y›l› tahmin-
lerini rakamlarla anlatt›. Mustafa Akp›nar son befl y›lda ül-
kemizde 42.000 bakkal›n kapand›¤›n› belirterek bakkal paza-
r›ndaki daralman›n devam edece¤ini söyledi.

Son olarak söz alan ve “Güçlü Markalar Oluflturman›n S›r-
r›”n› anlatan Sait Koç: “Yaflam giderek karmafl›k bir hal al›-
yor. Hangi ifli yaparsan›z yap›n, farkl›laflmayan s›radanla-
fl›yor. Farkl›laflmak ya da fark edilmek istiyorsan›z, sizi al-
g›lamas›n› istedi¤iniz insanlara, onlar›n alg›layabilece¤i fle-
kilde görünmek durumundas›n›z. Yani onlar›n sizi alg›laya-
bilece¤i bir görüntünüz ve etiketiniz olmal›. Art›k tabela ke-
limesi de çok fazla kullan›lm›yor. Kullan›lan tabirler: logo,
kurumsal kimlik ve marka. 

Görsel malzemenin tüketici taraf›ndan alg›lanmas› tek ba-
fl›na yeterli de¤il, çünkü ortal›kta onlarca, tabela, bilgi ve
görsel malzeme var. ‹flletmeler görsel malzemelerinin bir
fleyler anlatmal›lar, yani tüketici bir tabelaya bakt›¤›nda, o
tabelan›n görselli¤i ve dikkat çekicili¤i yan›nda, o tabela-
n›n ne anlam ifade etti¤ini, kendisine hangi taahhütlerde
bulunuldu¤unu alg›layabilmeli. Tabela tüketici ile bir iliflkiyi
anlatmal›, bu iliflki de do¤ru bir biçimde yönetilebilmeli.

Ürünü tarif eden tüm görsel malzemelere ve ürün ile ilgi-
li her türlü içeri¤e marka, bu operasyonlar›n ad›na da mar-
ka yönetimi diyoruz. De¤erli olsun olmas›n, pazarlama
arenas›nda her ürünün (Markas›z ürünler hariç)  bir mar-
kas› vard›r. Baflka bir deyiflle, hemen hemen her ürün ya
da hizmet iyi-kötü bir marka sahibidir ve her markan›n pa-
rasal bir de¤eri vard›r. 

Ürünlerin veya hizmetlerin marka olmas› ve tüketici tara-
f›ndan kabul görmesi, kârl›l›¤› ve katma de¤eri yükselte-
cektir. Marka özelli¤ine sahip olmayan ürün veya hizmet-
lerin piyasada varl›klar›n› sürdürebilmek için kullanabile-
cekleri tek silah “ucuz fiyat” politikalar›d›r. Fiyat› ucuzlat-
mak, çok fazla çaba istemeyen, herkesin yapabilece¤i bir
operasyondur. Hele marka özelli¤ine sahip ürün veya hiz-
metler, sa¤layacaklar› tedarikçi deste¤i ve ilgisi ile daha
ucuza ürün sat›n alabilecekler ve bu ucuzlu¤u fiyatlar›na
yans›tabileceklerdir. Hem marka bilinirlili¤i, hem de ucuz
fiyat›n yan yana gelmesi çok k›sa vadelerde gerçekleflebi-
lecek ihtimallerdir. Yani, “ucuz fiyat” çok zor ulafl›labilecek
bir süreç de¤ildir. Aksine çok kolayd›r. Ancak marka ol-
mak u¤rafl istemektedir. Özellikle hizmetler sektöründe,
hem tüketicinin tercih edece¤i bir marka, hem de
ekonomik fiyat unsurlar›n› bir araya getiren iflletmeler,
yo¤un rekabet ortam›nda öne geçeceklerdir ve gerçek
güç o zaman ortaya ç›kacakt›r.” dedi.
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‹stanbul PERDER’in 2 y›l› aflk›n 
bir süredir üye market zincirlerinin
çal›flanlar›na vermifl oldu¤u e¤itimler
2008 y›l›nda da yo¤un bir flekilde 
devam ediyor. Vas›fs›z ifl gücüne
e¤itim ve nitelik kazand›rmak, 
çal›flma verimlili¤ini, ifl kalitesini 
yükseltmek amac›yla verilen bu 
e¤itimlere ‹stanbul PERDER‘e ba¤l› 
marketlerden toplam 265 çal›flan
kat›l›yor.

Projeye tam destek veren Nurda¤ Market iflbirli¤i ile 26
Mart 2008 Çarflamba günü Sefaköy 2 flubesinde bulu-
nan e¤itim salonunda, e¤itime kat›lan ö¤rencileri bil-
gilendirme amac› ile bir toplant› düzenlendi. ‹stanbul
PERDER’e ba¤l› market zincirlerinden Ardafl, Biçen,
Ça¤r›, Nurda¤ ve Vatan Marketlerinin Avrupa
Yakas›’nda bulunan flubelerinden, toplam 72 çal›flan›n
kat›ld›¤› bilgilendirme toplant›s›na, ‹stanbul PERDER
MEB E¤itim Dan›flman› Ekber Ifl›k kat›ld›. Ifl›k; e¤itimin
yaflamsal gereklili¤i ve yasal zorunlulu¤uyla personele
sa¤lad›¤› yararlara de¤indi. E¤itim toplant›s› Nurda¤
Market ‹nsan Kaynaklar› Müdürü ‹smail Solgun’un
kapan›fl konuflmas› ile son buldu.

‹STANBUL PERDER 
PERSONEL E⁄‹T‹M‹
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Türkiye'nin siyasi görünümü tam bir
çorba... Kim gazeteci, kim gizli servis
ajan›, kim terörist, kim parti baflkan›,
kim parti üyesi, kim asker, kim hukuk-
çu hepsi birbirine kar›flt›...

Bu siyasi kirlilik içinde de küçük iflletmeci-
ler büyük krizin etkilerinden kendilerini kur-
taracak yollar ar›yorlar. TÜS‹AD büyük ser-
mayenin yara almamas› için "itidal" ça¤r›la-
r› yap›yor. Reklamc›lar Derne¤i "reklamlar
durursa yanar›z" uyar›lar›... ‹lginçtir yaflanan
bu iktidar mücadelesi aras›nda okurlar›m-
dan çok ilginç istekler al›yorum.

"Hocam ifl kurmak istiyorum, bir iflim var,
marka yaratmak istiyorum ne olur pazarla-
ma dersi verin, ö¤üt verin, derslerinize gire-
yim" diyenlerin say›s› ço¤al›yor. Asl›nda e-
postalar›n ço¤u perakende sektöründe ifl
yapmak isteyen küçük çapl› giriflimcilerden
geliyor... 

Kimi bir cafe açmak istiyor, kimi emlakç›,
kimi internet oyun salonu, kimi kuaför...
"Ne yapmal›y›m, ne yapmal›y›m" diye dü-

flünürken akl›ma bir fikir geldi... Herkese
tek tek yan›t verece¤ime bir "ak›l hocas›"
olarak köflemden yani buradan bildiklerimi
haftada bir gün sizlerle paylaflmak istiyo-
rum. Verece¤im bilgilerden sadece cafe
sahibi, emlakç›, kuaför de¤il eczac›, dok-
tor, difl doktoru, avukat, mimar da, daha
do¤rusu bir müflterisi olan herkes yararla-
nacakt›r. 

Bugünün dünyas›nda baz›lar› pazarlamay›
önemsemeyip baflar›n›n anahtar›n›n müfl-
teri hizmetini iyi vermekten ve varolan müfl-
teriyi elde tutmaktan geçti¤ini san›yorlar.
Yeni müflteri aramak, bulmak o kadar ma-
liyetli bir fley do¤rudur. Ancak e¤er müflte-
rinin gerçek ihtiyac›n› ve beklentilerini ö¤-
renmeye çal›flan pazarlama eylemlerini
yapmazsan›z iyi müflteri hizmeti vermek ne
ifle yarar ki? 

‹yi müflteri hizmeti sadece bir broflür bas›p
baz› adreslere sald›m çay›ra mevlam kay›ra
göndermek midir? De¤ildir. Pazarlama sa-
dece reklam yapmak, afifl asmak, broflür
basmak da de¤ildir. Pazarlama bulmacaya

Prof. Dr. Ali At›f Bir

HAYD‹ BAKALIM 
KÜÇÜK ‹fiLETMELER
DERSE
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benzer. Pazarlama ve müflteri hizmetleri
birbiriyle iliflkilidir ve iyi pazarlama yapmak
1000 parçal›k jig-saw bulmacay› bir araya
getirmek kadar zor bir fleydir. Genifl anlam-
da bakacak olursak pazarlama birlikte ya-
p›lan iki eylemden oluflur: 

1) Tüketici gereksinimlerini anlamak,
2) Bu ihtiyaçlara yan›t veren ürün, hizmet,
iletiflim stratejileri gelifltirmek... 

Reklam, iletiflim, müflteri hizmetleri daha
sonra gelen, hatta pazarlaman›n son ad›m-
lar›d›r. Pazarlaman›n temel ilgi alan› büyü-
medir. Ürün karmas›n›n büyümesi, müflteri
taban›n›n büyümesi, kârl›l›¤›n büyümesi,
imaj›n büyümesi, yat›r›lan liralar›n büyüme-
si... ‹fli büyütmek için gerçekten pazarla-
madan yararlan›lacaksa iflinizi müflterinin
beyniyle düflünmeniz ve flu sorular› kendi-
nize sorman›z gerekir: 

1) Müflterilerimi ne kadar tan›yorum?
2) Niye beni tercih etsinler/ ya da ediyorlar? 
3) Ürün ve hizmetlerim hangi yararlar› sa¤l›yor?
4) Ürün hizmetlerimi müflterilerim nas›l bu-
luyorlar? 
5) fiirketimden daha fazla tatmin olmalar›
için ne yapmam laz›m? 
6) Baflka kim ürün ve hizmetlerimden ya-
rarlanabilir? 
7) Onlar› tatmin etmek için baflka hangi
ürün ve hizmetler sunabilirim? 

Müflterilerinizi Nas›l Tan›rs›n›z? Öncelikle bir
iflte baflar›n›n anahtar› % 10 bir vizyona sa-
hip olmakt›r. Daha sonra % 25 h›rsl› olmak,
daha sonra da % 65 kan, ter ve gözyafl›
gelir. Bir de insan›n neye zaman ay›rmak is-
tedi¤ini çok iyi önceden hesap etmesi ge-
rekir. Örne¤in çok iyi bir yazar olabilirsiniz,
yaz› yazmak için yarat›lm›fl olabilirsiniz ama
dergi ç›kartmak ayr› bir ifltir. Çok iyi doktor
olabilirsiniz ama hastane iflletmek ayr› bir
ifltir. Çok iyi yemek yapabilirsiniz ama res-
toran iflletmek çok ayr› bir ifltir. Bu nedenle
flirket sahibi flirketteki rolünü çok iyi tan›m-
lamal›.

E¤er iyi yemek yapan kiflinin paras› var
ama yönetecek zaman› ve iste¤i yoksa ya

çok iyi yönetici bulmal›, bulam›yorsa da o ifli
yapmaya hiç kalk›flmamal›. Ancak bu ka-
rardan sonra net bir biçimde o ifl alan›nda
nereye girmek istendi¤i tan›mlanmal›. Bu
tan›m› da flirketinizdeki herkes anlamal› ve
benimsemeli. Afla¤›da kendinize, çal›flanla-
r›n›za ya da ifl ortaklar›n›za sorman›z gere-
ken sorular var. Bu sorular› iflinizin herhan-
gi bir döneminde sorabilirsiniz? (kuruluflta
ya da on y›l sonra)

1. fiirketimizin gelecek alt› ayda, bir y›lda ve
iki y›lda baflarmas› gereken en önemli iki ifl-
letme amac› ne? 
2. Bu amaçlara ulaflmak için hangi d›fl mü-
cadelelere gereksinim var? 
3. Bu amaçlara ulaflmak için hangi iç mü-
cadelelere gereksinim var? 
4. Bu amaçlara ulaflmak için daha önce uy-
gulad›¤›m›z üç strateji ne? 
5. ‹flimizdeki hedef kitlemiz kim? ‹nsanlar›
bizden almaya güdüleyecek/ ya da güdüle-
yen fley ne? 
6. Müflterilerimiz için flirketimizin çözdü¤ü
üç temel sorun ne? 
7. Potansiyel müflterilerimiz bizimle ilgili ne
düflünüyor. Bizim flirketimiz deyince ak›l-
lar›na ne geliyor?
8. Ana rakiplerimiz kimler? Varolan ve
potansiyel müflterilerimiz onlar› nas›l al-
g›l›yor? 
9. fiirketimiz rakiplerden ne yönden ay-
r›l›yor? 
10. Potansiyel müflterilerden gelen temel
itirazlar neler? Bunlar›n üstesinden gelmek
için neler yap›yoruz? 

Yukar›daki sorulara yan›tlar vererek sizin,
çal›flanlar›n›z›n ve ifl ortaklar›n›z›n ayn› viz-
yonu paylafl›p paylaflmad›¤›n› kolayca an-
lars›n›z. Bu sorular› bir seferde birlikte yan›t-
lamal›s›n›z... ‹zlemeye devam edin haftaya
yine çok yararl› bilgilerle bu konuya devam
edece¤im.

Çekirgelik
Devletin de¤eri devleti meydana
getiren bireylerin de¤erine ba¤l›d›r
(J.Stuart Mill) 
26 Mart 2008 tarihli Bugün Gazetesi’nden
al›nm›flt›r.
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Yrd.Doç.Dr. Erten GÖKÇE
Ankara Üniversitesi Ö¤retim Üyesi

A‹LE fi‹RKETLER‹N‹N 
KURUMSALLAfiMA 
ÇIKMAZI
Günümüz toplumlar›nda sürekli bir de¤iflim
ve geliflim süreci yaflanmaktad›r. Bu olgu
hangi sektörde olursa olsun tüm kurumla-
r›n de¤iflen flartlara ve piyasa koflullar›na
göre pozisyon almalar›n› kaç›n›lmaz hale
getirmektedir. Kurumsal yap› ve iflleyiflin ih-
tiyaçlar ve hedefler do¤rultusunda gelifltiril-
mesi kurumun gelece¤e güvenle yürüyebil-
mesinin ön kofluludur. Her kurum kendi
gerçekleri do¤rultusunda hedeflerini belirle-
meli ve bu çerçevede bir stratejik geliflim
plan› haz›rlamal›d›r. Özellikle aile flirketlerin-
de bu olgu çok daha önemli bir hale gel-
mektedir. Aile flirketlerinde kurumsal yap›
ve iflleyifl kadar aile içi dinamiklerin ve den-
gelerin de dikkate al›nmas› ve geliflimin bu
çerçevede planlanmas› çok önemlidir. 

Aile flirketlerinin kurumsallaflma yolculu¤u
uzun, ince ve zorlu bir yol niteli¤i tafl›mak-

tad›r. Bu süreçte afl›lmas› gereken pek çok
engel ve gelifltirilmesi gereken stratejik
planlar vard›r. Aile flirketlerinde sürecin en
önemli aflamas› kurumsallaflma yolculu¤u-
na ç›k›lmas›na karar verilmesidir. Bu karar›n
olabildi¤ince genifl bir kat›l›m ve sahiplen-
me duygusu içerisinde al›nmas› önemli ve
gereklidir. Sürecin bu aflamas›nda kurum-
sallaflman›n neden gerekli oldu¤u ve flirke-
te ne tür yararlar sa¤layaca¤› üzerinde
önemle durulmas› gereken bir husustur.
Kurumsallaflma süreci günümüz toplumla-
r›nda bir moda ya da geçici bir heves de¤il,
mutlaka izlenmesi gereken bir süreçtir. Ku-
rumsallaflma olgusu;  sistem yaklafl›m›
prensibi ile flirketin yap› ve iflleyiflinin bel-
li ilke ve standartlara göre yap›land›r›lmas›-
d›r. Di¤er bir deyiflle flirketin stratejik plan-
lar›n›n haz›rlanmas›, flirket yönetiminin pro-
fesyonel ekiplerce yürütülmesi, denetleme
ve de¤erlendirme sisteminin kurulmas›d›r.
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Aile flirketlerinde kurumsallaflma karar› ve-
rildikten sonra sürecin en önemli ad›m›n› bu
süreci sa¤l›kl› flekilde yürütebilecek profes-
yonellere sistemi devretmesi oluflturmakta-
d›r. Aile üyeleri kontrol ve denetim sorumlu-
lu¤unu üstlenmeli, flirkete yeni aç›l›mlar
sa¤layacak f›rsatlara odaklanmal›d›r.

Kurumsallaflma sürecinin baflar›l› bir biçim-
de yürüyebilmesi, aile üyelerinin profesyo-
nel uzmanlarla güçlü bir etkileflim ve eflgü-
düm ile çal›flmalar›n› gerekli k›lmaktad›r. Ai-
le flirketlerinde baflar›; sistemin ihtiyaçlar›-
n›n do¤ru belirlenmesine, de¤iflen koflulla-
ra göre yap›land›r›lmas›na, insan kayna¤›n›n
gelifltirilmesine, bilgi sistemlerine ve tekno-
lojik alt yap›ya yat›r›m yap›lmas›na ba¤l›d›r.
Aile flirketletlerinde kurumsallaflma süreci-
ne karar veren flirket yöneticileri afla¤›da
belirtilen hususlar› dikkate al›rlarsa daha ve-
rimli ve etkili sonuçlar alabilirler:

• Kurumsallaflma sürecini planlarken aile içi
dengeler ve bireyler aras› etkileflim, üzerin-
de önemle durulmas› gereken bir husustur.
Farkl› düflünceler mutlaka olacakt›r, ama
bu farkl› düflünceler sistemin zenginlefltiril-
mesine ve seçeneklerin artt›r›lmas›na ola-
nak sa¤layacak flekilde alg›lanmal›d›r. Her
birey kendi do¤rular›n› sisteme dayatmaya
çal›flmamal›d›r. Aile üyeleri do¤rularda bir
uzlaflma sa¤lamal›d›r. Uzlaflman›n sa¤lana-
mad›¤› durumlarda profesyonel uzmanlar-
dan destek al›nmal›d›r.

• Aile flirketlerinin aile içi iliflkilerini ve flirket
yönetimlerine müdahale esaslar›n› belirle-
yen ve s›n›rlayan bir “Aile Anayasas›” olufl-
turulmal›d›r. Aile Anayasas›' n›n çerçevesi
ve s›n›rlar› profesyonel uzmanlarca belirlen-
meli ve aile meclisince onaylanmal›d›r. An-
cak süreç içerisinde de¤iflen flartlara ve ih-
tiyaçlara göre Aile Anayasas› yeniden yap›-
land›r›labilir.

• Aile flirketlerinde mutlaka yönetim payla-
fl›lmal›d›r. Bu çerçevede etkin çal›flan or-
taklar ve yönetim kurullar› oluflturulmal› ve
etkin bir biçimde iflletilmelidir. Özellikle yö-
netim kurulunun profesyonel uzmanlardan
oluflmas› çok önemli ve gereklidir. Ayr›ca
tüm sistemin sa¤l›kl› ve verimli bir biçimde
iflleyip ifllemedi¤inin kontrol edilmesi ama-
c›yla bir denetim kurulunun oluflturulmas› da
gereklidir. Bu kurullar›n görev, yetki ve so-
rumluluklar› çok aç›k ve net bir biçimde ta-
n›mlanmal›d›r.

• Aile flirketlerinde s›kça görülen “Kendini
Tekrarlama” olgusu ailenin etkin, büyük,
çok tecrübeli üyelerinin içine düfltü¤ü en
büyük hatalardan biridir. Bu durum di¤er
aile üyelerinin içine kapanmas›na, fikirlerini
beyan etmemesine ve çözüme katk›da
bulunmamas›na neden olmaktad›r. Bu
sürecin sonucunda sisteme destek azal›r,
dikkatler da¤›l›r ve lider yaln›z karar almak
zorunda kal›r.

Sonuç olarak; Aile flirketlerinin kurumsal-
laflmas› gelece¤e güvenle yürüyebil-
melerinin ön kofluludur. Bu süreci baflar›yla
gerçeklefltiremeyen flirketlerin aç›k deniz-
lerde azg›n dalgalarla bo¤uflabilmeleri ve
gemilerini güvenle limana ulaflt›rabilmeleri
pek mümkün gözükmemektedir. ‹fllet-
melerin yerel, ulusal ve uluslararas› plat-
formlarda baflar›l› olmalar› kendilerini
de¤iflimin gerektirdi¤i koflullara haz›r-
lamalar›na ba¤l›d›r. En büyük sistemden en
küçü¤üne kadar kurumsallaflma gereklidir
hatta zorunludur. Bu süreç asl›nda bir sis-
temleflmedir, ilke, ölçüt, standart ve hedef-
ler oluflturamayan flirketler er ya da geç
enerjilerini ve güçlerini kaybedeceklerdir.
Aile flirketlerinde sistem liderleri ailenin bir-
lik ve bütünlü¤ü kadar, flirketlerinin de güç-
lü ve etkili olmas›n› düflünmekle sorum-
ludur.
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Ahmet ALTUNOK
Perakende ve E¤itim Uzman›

Ticaret bu topraklarda yaflayan insanlar›n
binlerce y›ll›k bir gelene¤idir. ‹pek yolunun
Anadolu’ yu bafltanbafla kat etmesi, birçok
medeniyete Anadolu’ nun befliklik yapma-
s›, ilk paran›n bu topraklarda kullan›lmas› ti-
caretin bizler için ne denli önemli oldu¤unu
aç›klayabilir. Elbette bunlar›n yan› s›ra ‹slam
dininin ve peygamberimizin ticareti öven
sözleri ve yönlendirmeleri bizim insanlar›m›-
z›n ticarete yönelmelerine sebep olmufltur.
Ticarete atalar›m›z›n verdi¤i de¤eri daha
net anlayabilmek için fetih anlay›fllar›n›n
içerisinde, fethettikleri beldelerde yapm›fl
olduklar› ilk ifllerden birisinin o flehre çarfl›,
han, hamam, kervansaray vb. ticari olu-
flumlara öncelik vermelerini örnek verebili-
riz.

Osmanl› devletinin gerileme ve çöküfl dö-
nemlerinde uzun süren savafllar nedeniyle
Müslümanlar›n askerde senelerce kalmala-
r›, onlar›n ticaretle u¤raflmalar›n› engelle-
mifl, gayri Müslim tebaan›n askere al›nma-
mas›yla Osmanl› ülkesinde ticaret ve sa-
natla ilgili u¤rafl alan› Müslüman olmayan
ahalinin eline geçmifltir. Cumhuriyetin ila-
n›yla Birinci Dünya Savafl› ve Kurtulufl Sa-
vafl›’nda yaflanan zorluklar göz önüne al›na-
rak yerli ifladamlar›n›n yetifltirilmesi devletin

hedeflerinden birisi olmufltur. Cumhuriyet
döneminde ülke insan›n›n savafltan yorgun
ve yoksul ç›kmas›, 1940' lara gelindi¤inde
dünyada tekrar siyasi ve iktisadi büyük
krizlerin yaflanmas›,  1980’ li y›llara kadar
ülkemizde devletçi bir iktisadi politika izlen-
mesi nedeniyle insanlar›m›z kendilerini tica-
ri konuda yeteri kadar gösterebilme özgür-
lü¤üne ve özgüvenine kavuflamam›fllard›r.

1980’ li y›llardan itibaren ülkemizin d›fla aç›-
l›m›, izlenen ekonomik politikalar›n Anadolu
insan›n›n önünü açmas›, onlara özgüven
afl›lamas› nedeniyle ticarette Anadolu insa-
n› tekrar yitirdi¤i eski baflar›l› ticari günlerine
dönmüfl kendilerinden Anadolu kaplanlar›
diye bahsedilir olmufltur. 

Ancak ça¤›m›zda ekonomik anlay›fl geçmi-
fle göre önemli ölçüde de¤iflmifl, art›k tica-
ret ferdi olarak ve geleneksel tarzlarda ya-
p›labilen bir olgu olmaktan ç›km›flt›r. Pera-
kendecili¤in organize olmas›yla bakkall›k-
tan, da¤›t›mc›l›ktan, mahalle pazar›nda sa-
t›flç›l›ktan vb.  yerlerden gelen ve bugün ye-
rel perakendenin kurucular› olan birinci ne-
sil flirket sahipleri iflleri idare etmektedirler.
Ülkemizin h›zla d›fla aç›l›m›, yabanc› yat›-
r›mc›lar›n ülkemize gösterdikleri alaka, ar-

A‹LE fi‹RKETLER‹N‹N GELECE⁄‹
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tan afl›r› rekabet ortam› perakendeyle birlik-
te tüm ticari kurulufllar›n kurumsallaflmala-
r›n›, marka, imaj çal›flmalar›n› h›zland›r-
malar›na, iflletmelerinin gelece¤ine yönelik
faaliyetlerine h›z vermelerine sebep olmufl-
tur. Ortakl›k kültürünün fazla geliflmedi¤i ül-
kemiz ticari arenas›nda 1990’ l› y›llarda h›z-
la büyümeye bafllayan organize peraken-
denin yerel aktörleri genelde çok ortak-
l› aile flirketleri fleklinde yap›lanm›fllard›r.
Çok ortakl› bu flirketlerin k›sa vadede en
büyük problemleri sermaye azl›¤› ve ku-
rumsallaflma olarak ele al›nabilir, orta vade-
deki önemli problem ise birinci nesil iflletme
kurucular›n›n yerlerini ikinci nesil yöneticile-
re nas›l b›rakacaklar›d›r. Ö¤renim seviyesi
aç›s›ndan genelde alayl› olarak ifli ö¤renen
birinci nesle göre ikinci neslin ö¤renim sevi-
yesi daha yüksek olup genelde üniversite
mezunu olduklar›n› görüyoruz. Bu durum
birinci nesil flirket kurucular›n›n kendilerinde
hissettikleri e¤itim ve ö¤retim eksikli¤ini ço-
cuklar›nda görmek istememeleri, ekonomik
olarak daha üst bir s›n›fa terfi etmelerinde
yeni nesle bu duyguyu yaflatmak isteme-
meleri, kurmufl olduklar› flirketi okumufl,
üniversiteyi bitirmifl, bak›fl aç›lar› ufuklar›
genifl, dünyay› daha farkl› anlayan bir  nesil
yetifltirerek idareyi onlara b›rakmay› isteme-
lerinden kaynaklanabilir. Ancak burada
mektepli olarak iflletmede görev alacak
ikinci neslin ifli sadece okulda alm›fl olduk-
lar› teorik e¤itimle yapmak istemeleri prob-
lem teflkil edecektir. fiirket ortaklar›ndan
her birinin birden fazla çocu¤unun olmas›
hepsinin aile flirketlerinde görev  almak is-
temeleri bir baflka problemin kayna¤›n› tefl-
kil etmektedir.

Üniversiteyi bitirmifl ikinci neslin en temel
eksikli¤i ö¤renimlerine denk olarak ifl bece-
risinden ve yöneticilik tecrübesinden ve bir-
likte çal›flma ortakl›k kültüründen yoksun
olmalar›d›r. Bu durumun afl›lmas› elbette
çok kolay gözükmemekte, ilk neslin kur-
mufl oldu¤u flirketlerin ömürlerinin Amerika’
da dört nesil, ülkemizde genelde bir nesil
oldu¤u göz önüne al›nd›¤›nda afl›lmas›
mutlaka zorunlu bir problem olarak karfl›-
m›za ç›kmaktad›r. 

Kurumsallaflman›n aile flirketleri için hayati

önem tafl›mas› bu aflamada daha da
önemli bir hale gelmektedir. E¤er iflletmeyi
ilk nesil kurallar› belli, görevleri belli, hedefi
ve vizyonu belirli bir flirket haline getirip ifli il-
la aileden birine de¤il de ehil olan birilerine
verebilme ehliyetini gösterebilirlerse ülke-
mizde var olan flirket kültürü yap›s›nda
önemli bir viraj› geride b›rakm›fl olacaklar-
d›r. Aksi takdirde her orta¤›n çocu¤u flirke-
tin genel müdürü olmak isterse ikinci nesil
aile flirketlerinin yaflama flanslar› hemen he-
men kalmayacakt›r. Kurumsallaflmay› ta-
mamlayamadan ömürlerini bitiren ilk nesil
yöneticilerle birlikte flirketleri de yok olmak-
tad›r. ‹nsanlar›m›zdaki kültür yap›s›, ifli pay-
laflamama duygusu, bencillik, Türkiye’deki
feodal yap›, profesyonel kiflilere tahakküm
etme dürtüsü, k›s›tl› olan iflletme sermaye-
sinin paylafl›lamamas›, uza¤›, gelece¤i gör-
medeki eksiklikler, ülkemizde kay›t d›fl›
ekonominin fazla olmas› dolay›s›yla insan-
lar›n s›rlar›n› paylaflmay› istememeleri ül-
kemizdeki kurumsallaflman›n önündeki en
büyük engeller olarak s›ralanmaktad›r.

Bir perakendeci ve e¤itimci olarak aile flir-
ketlerinin yeni nesli kendi iflletmelerinde
direk ifl bafl› yapma yerine, baflka flirketler-
de çal›flma hayatlar›na bafllayarak süreç
içerisinde kendilerini ispat ettikten sonra
kendi iflletmelerinde görev yapabilmelerinin
flart olarak  konulmas›n› gerekli gördü¤ümü
belirtmek isterim. ‹flverenin çocu¤u kendi
flirketinde en alt kademede göreve bafllasa
dahi çal›flanlar›n gözünde o en yak›n
zamanda patron olaca¤› için iliflkiler
samimiyetten uzak olacak, iflleyifli do¤ru bir
flekilde ö¤renme f›rsat›ndan fay-
dalanamayacakt›r. 

Aile flirketlerinin varl›k mücadelesinde ikin-
ci nesil yöneticilerin elinde baflar›l› bir flekil-
de devam edebilme süreci Türk flirket kül-
türünün oluflumunda yeni evreye yol aça-
cak geliflmelere sahne olacakt›r.  Gerek
Aile fiirketleri görünümündeki,  gerekse or-
takl›k halindeki  kurulufllar›n  tamam›nda
kurumsallaflma,  bu iflletmelerin uzun
ömürlü olmalar›n›, ekonomiye faydalar›n›n
sürekli olmas›n› ve zaman içinde köklü  fir-
malar›n ço¤almas› sonucunu do¤uracakt›r.
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Furkan Kuflçuo¤lu
Ergmer Dan›flmanl›k Genel Müdürü

Aile flirketlerinde kurumsallaflma konu-
sunda, Türkiye’de birçok konuda düflü-
len bir hataya tekrar düfltü¤ümüzü düflü-
nüyorum. Olaylara genifl çapl› bakamay›p
k›s›tl› bir çerçevede de¤erlendirme hatas›

yap›yoruz. fiöyle ki, aile flirketlerinde
dünya flirketleri ne durumda? Türkiye ne
durumda? Sorular›na bakt›¤›m›zda çok il-
ginç sonuçlarla karfl›lafl›yoruz.

KURUMSALLAfiMA    
AMA NE 
ZAMAN?
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Dünyan›n en eski (halen faaliyette olan)
aile flirketi bir Japon flirketi ve kurulufl y›-
l› 578... Bunu ilk defa gördü¤ümde ben
gözlerime inanamad›m. Yani, yaflayan en
eski aile flirketi 1430 yafl›nda. Tabi ki en
eski aile flirketi tek bafl›na bir anlam ifade
etmeyebilir. Bu bilgiyi bir baflka veriyle
desteklersek; en eski aile flirketleri liste-
sinde ilk 10 flirketin en genci 1000 yafl›n-
da. Di¤er taraftan Türkiye’deki en eski ai-
le flirketi sadece 231 yafl›nda. Burada
arada 5–6 kat yafl ve tecrübe fark› oldu-
¤u ortaya ç›k›yor.

Kurumsallaflma ifadesi, kurum kültürü-
nün yerleflmesi ve flirketin bireysel karar
ve hareketleri ile de¤il, kurum kültürünün
oluflturdu¤u kurumsal yap› çerçevesinde
yönetilmesidir. Kültür kavram›na bakt›¤›-
m›z zaman, kültür, 3–5 y›lda oluflacak bir
kavram de¤ildir. Özellikle halen kurucu-
sunun yönetimini üstlendi¤i flirketlerde
kurumsallaflmaktan bahsetmek bizi ya-
n›ltabilir, çünkü bu tür flirketlerin kurucu-
lar› ile kurumu ayr› ayr› de¤erlendirmek
çok zordur.

Burada perakendedeki aile flirketlerinde
kurumsallaflma ile ilgili de bir fleyler söy-
lemek gerekirse, özellikle yerel zincirlerin
neredeyse tamam›nda halen kurucular
flirketin yönetimini yürütmektedir. Zaten

sektörün geliflimi ile ilgili geriye gitti¤imiz-
de 15–20 y›ldan bahsediyoruz, yani 80’li
y›llardan sonra, Türkiye’de sanayi ve tica-
retin geliflimi ve tüketim kültürünün yay-
g›nlaflmas› ile geliflen bir sektördür.

Özellikle yerel zincirlerde iflin bafl›nda ha-
len flirketlerin kurucular› bulunmakta ve
daha önce belirtti¤im gibi kurumun kuru-
cusuyla, kurumu bir birinden ay›rmak çok
zor. Yani perakende de kurumsallaflmay-
la ilgili de ancak 15–20 y›l sonra yorum
yapabilece¤iz. O dönemde baflar›l› ola-
cak kurumlar yukar›da bahsetti¤im uzun
vadede hesaplar yapan ve ona göre ha-
z›rl›k kurumlar olacak kuflkusuz. 

fiimdi ise sektörel anlamda ve makro
ekonomik göstergeler anlam›nda de¤i-
flen bir ortamday›z. Daha önceki bilinen
yöntemlerle yap›lan ifllerin eski kârl›l›¤›
vermedi¤i bir tablo var karfl›m›zda. Asl›n-
da kurumsallaflman›n bafllang›c› olan or-
tak akl›n oluflturulmas› aç›s›ndan ben bu
durumu bir f›rsat olarak görüyorum. Yeni
düzene adapte olmak için kurum dina-
miklerini kullanan, içerden gelen sesleri
dinleyen ve iç dinamizmini oluflturan flir-
ketler yoluna devam edecek, di¤erleri ya
yolda kalacak ya da arkadan gelenlere
yem olacak.
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‹sa ALBAYRAK
HAKMAR
TANITIM VE HALKLA ‹L‹fiK‹LER MÜDÜRÜ 

Aile flirketlerinin baflar› ve baflar›s›zl›kla sonuçlanan
hayat hikâyelerine bak›ld›¤›nda; problemlerin kay-
na¤›n›n asl›nda “A‹LE” kavram›n içinde sakl› oldu¤u
görülür. 

Bilindi¤i gibi aile; sevgi, hoflgörü, dayan›flma, say-
g›, özveri, affetme, koruma-kollama olarak s›rala-
nabilecek de¤erler üzerinde kuruludur. Bu de¤erle-
rin neticesi olarak da aile flirketlerinde bir dayan›fl-
ma ruhu ortaya ç›kar ve tak›m ruhu, adanm›fll›k
duygusu, sadakat, güven ve devaml›l›k gibi unsur-
lar iflletmeyi baflar›ya ulaflt›r›p zirveye bile tafl›yabilir.

Bunlar›n yan›nda, aile flirketi sahipleri, kendileri iflin
bafl›nda olduklar›, çok çal›flt›klar›, h›zl› karar verdik-
leri ve ifle fazla as›ld›klar› için k›sa zamanda önem-
li baflar›lar da elde edebilirler. Çünkü dev balinalar
karfl›s›nda h›zl› bal›k olma, tüketicilerle yak›n temas

sonucu pazar› okuyabilme vs. tüm avantajlardan
yararlan›rlar.

Profesyonel anlamda ifl hayat› ise kiflisel anlamda
performans, verimlilik, kendini gelifltirme ve ispatla-
maya, kurumsal anlamda da sistem ve kontrol me-
kanizmalar› ile oto kontrol oluflturma ve kendini ka-
n›tlamaya dayan›r.

‹flte aile flirketlerinde kopma veya k›r›lma noktas› bu
aflamalarda olufluyor. Sahip olunan iflletme sektör
içerisinde belli bir büyüklü¤e geldi¤inde ya da dar
bo¤aza girdi¤inde muhtemel s›k›nt›lar baflar›s›zl›k
kaynaklar›na sebepler aranmaya bafll›yor ya da ba-
flar›n›n kayna¤› sen-ben tart›flmalar›, daha fazla hak
sahibi olma aray›fl› bafll›yor. 

Yönetim ve organizasyon, insan kaynaklar›, verim-

Aile fiirketlerinde ‹fle 
Kendini Adama Baflar›ya; 
Güç H›rs› ‹se Y›k›ma 
Sürükler
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lilik, kalite, maliyet muhasebesi, insan iliflki-
leri, sosyal sorumluluk, kurumsal kimlik
oluflturma gibi –aile flirketinin sahip ya da
sahiplerinin al›fl›k olmad›¤› hatta lüks gibi
gördü¤ü- kavramlar iflin içine girdi¤inde tar-
t›flmalar, sen-ben kavgalar› daha da art›yor.

“Kurucu baba”, çekirdekten yetiflme ve ha-
yat üniversitesinden mezun oldu¤u inanç
ve özgüveniyle, baflar›n›n her ad›m›nda
kendi imzas›n›n oldu¤unu, karar mekaniz-
mas›n›n bafl›nda tek bafl›na olmaya devam
ederken, y›llar›n birikim ve eme¤inin, genç-
lerin yanl›fl kararlar› ile heba olmas›ndan
korkup, onlara güven duymazken, ailenin
di¤er üyeleri bunun karfl›s›na durup, kendi-
lerinin de al›nan mesafedeki paylar›n›n var-
l›¤›n› ortaya koymaya çal›fl›yor. Amaç ve
hedef farkl›l›klar› ortaya ç›kmaya bafll›yor.

‹flte bu farkl› bak›fl aç›lar›n›n do¤maya bafl-
lamas› s›k›nt›lar›n, kavgalar›n, da¤›lmalar›n
da mihenk tafl›n› oluflturur. Zihniyet ve yön-
tem ayr›l›klar› ortaya ç›kt›¤›nda ise tüm
avantajlar bir ayak ba¤›na dönüflüverir. 

Mülkiyet ve güç h›rs› -babal›k etme- nede-
niyle kardefl kavgalar›, miras çekiflmeleri ve
hisse-pay kavgalar› bafllar. ‹flte tam bura-

da, puslu havalar› seven kurtlar ortaya ç›-
kar, ya da “elti eltiden kaçarken, görümce-
ler bayrak açar”.

Rekabet gücünü ve h›z›n› kaybeden flirket,
fillere meydan okuyan panter olmaktan ç›-
kar a¤›r yaral› olarak meydan› terk etmek
zorunda kal›r. Bu hususlara aile flirketi sa-
hiplerinin çok dikkat etmesi gerekiyor.

Özellikle büyük aile flirketlerinde aileden ç›-
kacak patron adaylar›n›n etraf›nda ç›kar
çevreleri oluflabilir. Özellikle aile içi geçim-
sizliklerin ifle tafl›nmas› bu kümeleri artt›r›r.
Bu çevreler ço¤u kez belki bilinçalt›nda ile-
ride maddi ve manevi ç›karlar sa¤lamak
üzere patronun veya patron adaylar›n›n ol-
mayan yeteneklerinin bulundu¤una, her ifli
kendilerinin yapt›¤›na, büyük projelere ken-
di bafl›na karar verdi¤ine yönelik abart›-
l› bir tutum sergileyerek bu kiflileri inand›r-
maya çal›fl›rlar.

fiirket içinde mevcut profesyonel yönetim,
gelecekte güç sahibi olmak için sinsi bir fle-
kilde “böl ve yönet” politikas›n› gerçeklefltir-
mek üzere bu yönde bir güç kavgas›n› da
körükleyebilir.
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Bu tür entrikalar›n olmayaca¤› safl›¤›n›
gösterme yerine, çok geç kalmadan karar
vermek, önlem almak, uygulamaya geç-
mek gerekir. Önemli olan kardefl ve akra-
ba olman›n sa¤lad›¤› sadakat, güven, öz-
veri v.s. güzel de¤erlerin yan›nda profes-
yonelli¤i de ön plana alarak, her birinin de-
¤er ve niteliklerini fark edip, bir orkestra
flefi olabilmektir.

Aile flirketlerinde çal›flanlar ve sahipler ara-
s›nda “biz” ve “onlar” ayr›m› bulunur. Ku-
rum sahipleri genellikle kendilerini daha
deneyimli, bilgili, zeki ve ifli daha fazla bi-
len, her iflin üstesinden gelen olarak gör-
düklerinden kendilerini aflan yöneticilerle
çal›flmakta zorlan›rlar. Raporlara, e¤itime
k›saca iflin tüm bileflenlerine yeterince du-
yarl› olmay›p sadece üretim ve sat›fltan
zevk ald›klar›ndan sistemin tamam›n› gör-
mekte zorlan›rlar.

Bu zorlu¤u aflarak rapor üzerinden hâki-
miyet kuramad›klar›ndan da kendilerince
kilit birimlere aileden birilerini, rahatl›kla
kontrol edebilecekleri, sözünden ç›kma-
yan birilerini koyma gere¤i duyarlar. Bu
durum profesyonel yöneticileri ya da dü-
rüstlükleriyle, özverili ve baflar›l› çal›flmala-
r›yla flirkete katma de¤er yaratan çal›flan-
lar› rahats›z eder. Bu hususa flirket sahip-
lerinin çok dikkat etmeleri gerekir.

Aile flirketi sahipleri birer yönetici olarak
yeterliliklerini, eksikliklerini tan›mal›d›r. Aile
flirketlerinde patronlar›n her birinin ayr›ca
bir patronluk yapmas›, birbirleri ile yar›fl-
mas›, görüfl ayr›l›klar›n›n kiflisel çat›flmaya
dönüflmesi, gereksiz tart›flmalar ifller iyi ol-
sa da kötüye gidiflin göstergeleridir. Ne
olursa olsun lider belli olmal›d›r. Aile flirket-
lerinin bafl›ndaki liderin öncelikli ifli aile içi
dengeyi, kararlar›n ortak bir biçimde al›n-
mas›n› ve aile içi adaleti sa¤lamakt›r. As›l
olan k›sa vadeli günlük plan ve kazanç de-
¤il uzun vadeli planlama ve kazanç mant›-

¤›d›r. Ama uzun vadeli planlama ve kazanç
mant›¤› iflleyecek diyerek ailenin ihtiyaç
duyulan -lüks olmayan- müreffeh bir ifl ve
ev ortam› oluflturmalar› sa¤lanmal›, destek
olunmal›d›r.

fiunu vurgulamak gerekir ki, ço¤u zaman
yeri doldurulamayan aile liderinin yoklu¤u
flirket hezimetlerinin de en önemli nedeni-
dir. Bu nedenle gerekti¤inde patron, lider-
li¤i profesyonellere devredebilmeli ve
kurumsallaflmas›n› sa¤layabilmelidir.

Bütün bu koflullar› yerine getirebilen bir
aile flirketi kurumsal bir nitelik kazanacak
ve böylece süreklili¤ini sa¤layabilecektir.
Baba, kardefller ve aile bireyleri aras›ndaki
iktidar ve yetki tart›flmas›, flirketin kan kay-
betmesine neden olur.

Bazen “baba”, çocu¤un veya kardeflin
dayatmas› ve diretmesiyle yönetimi yaln›z-
ca fleklen b›rak›r. Niyeti, ifli devredip çekil-
mek gibi gözükse de “uzaktan kuman-
da”y› elinden düflürmek istemez.

Böylesi bir ortamda flirket çal›flanlar›, di¤er
yöneticinin karar›n›n muhakkak bir “tem-
yiz” aflamas›ndan geçece¤ini düflünür. Bu
kez çal›flanlar›n ikilem içinde kalmalar›, her
taraf› memnun etme, bunu suiistimal et-
me, ranta dönüfltürme gibi durum ser-
gilemeleri söz konusu olur ki, bu kötü
durum çal›flanlar›n davran›fllar›nda, karak-
terlerinde olgunlafl›rsa flirketi ciddi teh-
likeler bekler.

Aile üyeleri aras›ndaki diyalog ve iflbirli¤i
anlay›fl› teknoloji kadar h›zl› bir flekilde
de¤iflmedi¤i için yönetimde bak›fl aç›s› ve
üslup farkl›l›klar› her geçen y›l biraz büyür
ve flirketin varl›¤›n› tehdit eder. Çatallafl›r
ve içinden ç›k›lmaz hale gelebilir.

Tek yol kurumsallaflma… Kurumsallafl-
man›n gereklerini yerine getirme…
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Osman POLAT
Polbay G›da Ltd.fiti.
Yönetim Kurulu Üyesi

A‹LE 
fi‹RKETLER‹
Aile flirketleri; hiyerarflik yönetim 
kademelerinde var olan iletiflim eksiklikleri 
kaynakl› kurumsal flirketlere nazaran 
daha esnek, ancak ataerkil yap›ya mahkûm 
flirketlerdir. 
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Aile flirketleri yönetim kademelerindeki
olumsuzluklara ra¤men emir komuta zin-
cirinin genelde tek elde bulunmas›ndan
kaynaklanan h›zl› karar alma ve uygulaya-
bilme yetene¤ine sahip olmas›ndan ötürü
kurumsal flirketlerden daha esnek bir ya-
p›ya sahiptir. 

Günümüz flirketlerinin birço¤u kurumsal
yap›ya geçebilmek için yönetici basa-
maklar›n› ve departmanlaflmay› kurarak
kurumsallaflma yoluna gitmeyi tercih et-
mektedir. Ancak her departmanl› flirket
kurumsal kimli¤e kavuflacak anlay›fl›,
e¤er emir komuta zincirinde kopukluk
varsa ya da belirgin bir görev da¤›l›m›
yoksa baflar›s›zl›kla sonuçlanmakta ve
flirket büyümesine menfi etkiler b›rak-
maktad›r. 

Bir aile flirketinin gerçek yap›da kurum-
sall›¤› yakalayabilmesi için iflleyen süreç-

leri belirgin bir flekilde kati kurallarla ay›rt
etmeli, uzman yöneticilerle çal›flmal›,
müflterilerine karfl› süre gelen al›fl›lm›fl ku-
rallar›n› de¤ifltirdiklerini de kurallar›n› uy-
gulamadaki kararl›l›klar›yla kabul ettirmeli-
dir. 

Gerçek kimlikte iflletmenin kurumsallafl-
mas› için çal›flanlar da, gerek tecrübeleri-
ne gerek akrabal›k iliflkilerine bak›lmaks›-
z›n, ayn› kurallara tabii tutulmal›d›r. Yine
kurumsallaflm›fl flirketlerde personelin
emir komuta zincirinde isteklerini üstleri-
ne (orta kademe yöneticilerine) bildirme-
leri, orta kademe yöneticilerinin de prob-
lemleri üst kademe yöneticilerine ilet-
meleri ve bunu firma politikas› olarak
kabul etmeleri, tabiri caizse, patronla
çal›flanlar aras›nda ki direkt diyalogu yok
edecek, ayn› zamanda iflletmenin kurum-
sal kimli¤ine kavuflmas›na olumlu yönde
etkili olacakt›r.

po
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Fevzi PINAR
‹NKA Uzman›
PINAR SPM/Samsun

Ailelerin yönetti¤i flirketlerde tamamen duy-
gular hakimdir; at›lan her ad›mda, al›nan
her kararda aile flirketleri hep idare edilir.
Ad› üzerinde her sorun da idareten çözülür.

Sürekli ve istikrarl› bir flirket yaflam› sa¤l›k-
l› bir yönetim temeli ile bafllar. Ne zamanki
biraz daha büyüme bafllar ve ciddi hedefler
ortaya koyulur, o zaman kurumsall›¤a ihti-
yaç var demektir.

Hep aile bireylerinin, daha da ayr›nt›s› aile
büyüklerinin kurdu¤u, çal›flt›rd›¤› ve bel-
li bir büyüklü¤e getirdi¤i flirketler onlar›n ev-
latlar› gibidir. Kurumsallaflma çal›flmas›
gündeme geldi¤inde de ilk ak›llar›na gelen

tüm iktidar›n ellerinden gidece¤i, hatta at›l
duruma düflecekleri gibi garip duygulard›r.
Aile flirketinin kurumsallaflmas› baban›n ev-
lattan ayr›lmas› gibi bir fley de¤ildir. Baba
ile evlad›n ömür boyu sa¤l›kl› geçinebilme-
leri için aralar›nda belli prensiplerin olufltu-
rulmas› gibi bir fleydir.

Kurumsal flirket aile d›fl›ndan bünyeye kat›-
lan ve yetkilendirilen yeni isimler gerektirir.
Onlar›n da aile bireyleri ile birlikte ahenk-
li bir çal›flma ortam› bulmas›n› gerektirir.
Ortak hedeflere ulafl›rken yetki paylafl›m› ve
kurallar zinciri içerisinde bir iflleyifl gerektirir.
Yeniliklere aç›k bir yönetim anlay›fl›n›n aile
karakteri ile bir hamur yap›lmas›n› gerektirir.

Sürekli Mutlulu¤un Anahtar›:
Aile fiirketlerinde 
Kurumsallaflma
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Kurallar, aile d›fl› yöneticiler, hedefler ve
planlar, yetki da¤›l›m› ve kullan›m›, sorumlu-
luklar›n fark›ndal›¤› kurumsall›¤› getirir ki; ai-
le içi sürtüflmeler, entrikalar, yeni kuflak ça-
t›flmalar›, k›skançl›klar gibi negatiflikleri or-
tadan kald›racak tek yoldur ve sürekli ba-
flar›y› da bunlar getirir.

Aile flirketlerinin kurumsallaflma gerekleri,
yollar› ve olas› sonuçlar› asl›nda bu kadar
öz ve sadedir. Kurumsallaflmak bir karma-
fla içerisine girmek de¤ildir. Ne yap›laca¤›-
na de¤il, nas›l yap›laca¤›na karar vermektir.

Biraz teorik olarak bahsettikten sonra ken-
di flirket yaflam›mdan da bahsetmem ve bu
konudaki tecrübelerimi de paylaflmam ge-
rekiyor san›r›m.

2000 y›l›nda yüksek lisans e¤itimimi al›rken,
bir aile bireyi olarak e¤itimim bitti¤indeki
hayat çizgimin ne olaca¤›na karar vermeye
çal›fl›rken benim e¤itim ve meslek sahibi ol-
mama sebep olan aileme ve ona kaynak
sa¤layan aile flirketime bir vefa borcum ol-
du¤unu düflünerek büyüklerim ile görüfl-
tüm. Ya baz› yetkiler ile donat›l›p bir görev
alarak ailem ile birlikte çal›flacak ya da bu-

na ihtiyaç yoksa kendime bir yol çizecek-
tim.

Aile de¤il aileler flirketi idi bizimki; iki ailenin
ortaklafla sahip oldu¤u 4 flubeli, her yerin
patron dolu oldu¤u, alt yap›n›n zay›f, gele-
neksel metotlar›n hakim oldu¤u bir flirket.
Aile düflünceleri ifle fazlaca yans›yordu,
keyfi davran›fl modelleri vard›. Yönetimde
iki ailenin hemfikir oldu¤u d›flar›dan tek bir
isim var, sermaye k›s›tl›. D›flar›dan kaynak
sa¤lanm›yor. Teknoloji minimum kullan›l›-
yor. Aile bireyleri teknoloji gibi çok hakim
olamad›klar› konulara girmiyorlar. Bilene de
teslim etmek için güven az. Sat›n al›m güç-
lü, lojistik da¤›n›k. ‘‹nsan Kaynaklar›’ diye
bir fley yok. Çal›flan sirkülasyonu hat safha-
da, M‹Y demek promosyon da¤›tmak de-
mek. Pazarlama demek insert da¤›tmak
demek. Bilgi ifllem demek, barkodlu çal›fl-
mak demek. Veri analizi demek akflam
yapt›¤›n ciro miktar› ve sat›fl raporu demek.
Yat›r›m = harcama demek.Yönetici = Mali-
yet; ne gerek var demek.

Bütün bunlar sadece benim aile flirketim
için geçerli olan gerçekler de¤il tabi ki. Ne-
redeyse tüm aile flirketleri kurumsallaflma

p›
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süreçlerinden önce hep ayn› durumdalar.
Böyle bir durumda siz olsan›z görev al›r
m›yd›n›z? Tek bafl›n›za tak›m olmay› göze
al›r m›yd›n›z? ‹yi 11 Kurana kadar, 11 kifli-
nin koflaca¤› kadar koflacak gücü kendi-
nizde bulur muydunuz? Cevab›n›z nedir bil-
miyorum ama ben bir delilik yapt›m. Zaten
her eve de bir deli laz›md›r.

Hem bir yönetici, hem de ifl sahiplerinden
biri olarak kendimizin ve gelecek kuflaklar›-
m›z›n hayat garantisi bu ifl olacak ise y›llar-
ca bu tip sorunlar ile bo¤uflmaktansa bir an
önce kollar› s›vamal›y›m diyerek göreve
bafllad›m. ‹lk baflta niyetim okulu bitirene
kadar kurumsallaflma sürecini yöneticilere
devrederek k›vama getirmek idi. Sonra bel-
ki de bu ifli di¤er aile bireylerine olmas› ge-
rekti¤i flekle getirip tekrar b›rakmak idi. Ama
aradan 8 y›l geçti halen daha flirkette çal›fl›-
yorum. Kurumsallaflma süreci öyle san›ld›¤›
gibi zor de¤il ama, bitecek gibi de de¤il.

En Çok Yaflad›¤›m s›k›nt›lar› özetlersem;
1- Aile bireylerini yeni yat›r›mlar ve at›l›mlar
için ikna etmek .
2- Yat›r›mlar›n bir harcama olmad›¤›n› ve
gerekli hiçbir yat›r›m›n ertelenemeyece¤ini
kabul ettirmek.
3- Büyümek ve do¤ru iflleri erkenden ya-
pabilmek ad›na borçlanman›n korkulacak
ve kaç›lacak bir fley olmad›¤›n› ve aile kay-
naklar› d›fl›ndan da faydalanmam›z gerekti-
¤ini kabul ettirmek.
4-Çal›flanlar de¤iflimin bafllad›¤›na ve çal›fl-
ma dünyalar›n›n mutasyona u¤rayaca¤›na
inand›rmak.
5- Teknoloji, ‹N-KA, M‹Y, pazarlama, fi-
nans, loj›istik, pazar verileri, ölçme, sat›n
al›m, sat›fl kurallar› oluflturman›n önemini
anlatma ve hayata geçirme.
6- Lokasyonun ve dekorasyonun önemi

(Yani kurulufl yeri ve flekli).
7- Yöneticili sisteme geçifl ve yetki devirle-
ri, aile d›fl› bireylere de güven duygusunun
oluflturulmas›.

Tüm bu sorunlar ile mücadele ederken bü-
yüme ve flubeleflme devam ediyordu. Ar-
kadan toparlamaya çal›flan bir flirketin sa-
nal olarak büyümeye devam etmesinin ne
demek oldu¤unu ben çok iyi anlad›m.

Bir y›l sadece yazd›m ve haz›rland›m. Ön-
celikle durum tahlili, Neredeyiz? Ne yap-
mak ‹stiyoruz? Eksiklerimiz neler? Nas›l gi-
deririz? Programlar ve planlar? Yani res-
men ve bilmeden toplam kalite çal›flmas›
yapm›fl›m.

Kurallar, kurum kültürü, al›flverifl kültürünün
oluflturulmas›, sat›n al›m-muhasebelefltir-
me- depolama- sevkiyat- ödeme- yeniden
sipariflleme kriterlerinin oluflturulmas›.

Yazmak uzun, yaflamak zor, sürdürebilmek
daha kolay, keyfini sürmek en güzel taraf›.

Bugün geldi¤im noktada 40 aile d›fl›ndan
yönetici ve 3 aile bireyi yöneticisi, 11 flube-
si, toplam 260 çal›flan›, lojistik müdürlü¤ü,
sat›n al›m müdürlü¤ü, grafik tasar›m, yaz›-
l›m gelifltirme, bilgi ifllem, insan kaynaklar›,
halkla iliflkiler, finans, muhasebe müdürlük-
leri ile yönetilen, her ad›m› kurallar ile belir-
lenmifl, yaz› ile talimatlaflm›fl, keyfiyetten
ar›nd›r›lm›fl, yetkilendirilmifl ve marka olma
yat›r›mlar› yap›lm›fl bir flirket ile çal›flmakta-
y›m.

Benim dahi yapt›klar›m izne ba¤l› ve ben
bundan mutluyum. ‹flte kurumsall›¤›n
tan›m› bence bu cümledir. Size de mut-
lulu¤u öneriyorum.
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Reflat NARMAN
Genel Müdür
Mopafl Marketçilik Tic. A.fi

MOPAfi A‹LE fi‹RKET‹NDE 
KURUMSALLAfiMA 

Biz Mopafl olarak, aile flirketleri bak›m›ndan
iyi bir örnek oluflturdu¤umuzu düflünüyo-
ruz. Gerek bir aile flirketi olarak kuruluflu-
muz ve yap›m›z, gerek akrabal›k iliflkileri
gerek k›sa zamanda ald›¤›m›z mesafe ge-
rekse yak›n zamanda gerçeklefltirdi¤imiz
yeniden yap›lanma ve aile flirketi anayasa-
s›n›n oluflturulmas› süreçleri san›yoruz ki
önemli aflamalard›r. 

Mopafl, halen Yönetim Kurulu Baflkan›m›z
olan Say›n Fazl› Narman Bey’in önderli¤in-
de kurulmufl, 11 ortakl› bir aile flirketidir.
Asl›nda klasik bir aile flirketine göre yap›m›z
biraz daha karmafl›k. Çünkü bu 11 ortakl›-
¤›n sadece bir baba ve çocuklardan yahut

kardefl ortakl›¤›ndan oluflmas› de¤il çeflit-
li düzeylerdeki akrabalardan oluflmas› söz
konusudur. Örne¤in, Yönetim Kurulu Bafl-
kan›m›z bizim amcam›z, onun yan›nda ye-
¤enleri, teyze çocuklar› ve benzeri akraba-
l›k iliflkilerine sahip ortaklar›z. Ayr›ca ortak-
lar›n bir k›sm›n›n kendi içinden ikinci bir ak-
rabal›klar› da var. Örne¤in hem halao¤lu-
muz hem benim kay›nbiraderim ortaklar
aras›nda. Böylesine yo¤un akrabal›k ba¤›
olan ortaklar›m›z temelinde sevgi ve sayg›-
n›n bulundu¤u bir anlay›flla bugüne kadar
geldik. Gelece¤e de güvenle bak›yoruz. Bu
ayr›nt›ya flunun için girdim. ‹fl sahiplerinin
çok ortakl› ve ortaklar›n akraba olmas›n›n
büyük sorun oldu¤u söylenir. Ancak kural-
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lar›, görev tan›mlar›n› ve yetkileri kesin hat-
larla ortaya koyarsan›z sorunlar önemli öl-
çüde çözülüyor.

fiunu özellikle vurgulamak isteriz ki asl›nda
kurals›z bir aile flirketinin ayakta kalmamas›
için çok neden var. ‹liflkiler, yeterlilikler, efl-
lerin ve çocuklar›n iflin içine kat›lmas›, ben-
liklerin geliflmesi, zamanla ilk ifl heyecanla-
r›n›n giderek kaybolmas›, insanlar›n sayg›-
lar›n› kaybetmesi özellikle kurals›zl›k gibi
nedenler aile flirketlerini içten içe sarsabili-
yor. Maalesef çevremizdeki aile flirketi ör-
neklerinde bunu s›kl›kla görüyoruz. Bizim
Mopafl olarak baflar›l› olmam›zda san›yoruz
ki temel aile de¤erlerine duyarl› olmam›z,
bunlardan kesinlikle ödün vermememiz, ai-
le de¤erlerinin ifl ile ilgili geliflmelerden etki-
lenmemesine özen göstermemiz etkili ol-
mufltur.

Gerek çevremizde gördü¤ümüz örnekler
gerekse konuyla ilgili akademik çal›flmalar
da gösteriyor ki aile üyeleri, hissedarlar,
karfl›l›kl› sayg›y› kaybettiklerinde, ifl s›k›nt›ya
giriyor. Yani bozulma yahut kavga nedenle-
ri baflka baflka görünüyor ama asl›nda iflin
özünde kaybedilen sayg›, yitirilen de¤erler
egemendir.

Tabii ki ailenin belirli bir ifl yo¤unlu¤una gel-
di¤inde hem aile üyelerini hem ifli belir-
li bir disipline almas› ve mutlaka kurallar da-
hilinde yürümesi gereklidir. Bu da salt ken-
di bafl›n›za olmaz. Bu konuda yani aile flir-
ketinin kurumsallaflmas› için profesyonel
bir yard›m almas› flart. Bizim baflar›m›zda
bu yard›m› zaman›nda almam›z›n da büyük
etkisi olmufltur. 

Biz geçmiflte de çeflitli e¤itim ve gelifltirme
programlar› yapm›flt›k. Ancak iki y›l önce
konunun öneminden dolay› profesyonel bir
dan›flmanl›k hizmeti ald›k. Dr. ‹lhami F›nd›k-
ç› yönetimindeki De¤er Aile fiirketi Dan›fl-
manl›¤› fiirketi’nden ald›¤›m›z hizmet ile ku-
rumun bir bütün olarak gözden geçirilme-
sini ve bir aile flirketi anayasas›n›n haz›rlan-
mas›n› sa¤lad›k.

Mopafl’›n bir aile flirketi olarak yeniden ya-
p›lanma projesi çerçevesinde öncelikle or-
taklar ile yo¤un toplant›lar ve bireysel gö-
rüflmeler yap›ld›. Beklenti ve olas› s›k›nt›-
lar belirlendi. Arkas›ndan di¤er aile bireyle-
riyle özellikle yetiflmekte olan gençlerle gö-
rüflmeler yap›ld›. Onlar›n kariyer planlar› ya-
p›ld›, bu amaçla kiflilik testleri ve benzeri bi-
reysel dan›flmanl›k görüflmeleri yap›ld›.
Sonra kurumun tarihçesi, geliflimi, mevcut
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organizasyon yap›s›, üst yönetim biçimi, rol
ve statüler, görev ve yetkiler analiz edildi.
Çal›flanlar›n genel memnuniyetleri için an-
ketler yap›ld›. Ma¤azalarda gizli müflteri uy-
gulamalar› yap›larak net durumumuz orta-
ya konuldu. Bütün bu verilerden sonra en
baflta ortaklar olmak üzere aile bireyleri, üst
yöneticiler, beyaz yakal›lar ve ma¤aza çal›-
flanlar›na yo¤un e¤itimler yap›ld›. Kurumu-
muza yönelik her rol ve görevin ayr›nt›-
l› tan›mlar›, yetkileri ile ifl ak›fllar› ç›kar›ld›.
Genel organizasyon flemas› yan›nda, ayr›n-
t›l› birim flemalar› ç›kar›ld›. Bunlar›n hepsi
yaz›larak kiflilerle tek tek tart›fl›ld› ve karfl›l›kl›
olarak bir tören çerçevesinde imzaland›. fiu
anda her yöneticimizin görev tan›m› bellidir,
yetki ve sorumlulu¤u bellidir. Herkes neyi,
nas›l yapaca¤›n› bilir. Bizim bir fleyler söyle-
memize gerek yok, kurallar bellidir. Genel
Müdür ve hissedar olarak benim de görev
tan›m›m var, yetkilerim belli. Bütün bu yaz›l›
doküman tabii ki yavafl yavafl uygulamaya
geçiyor ve geçtikçe de rahatl›yoruz. Her-
hangi bir organizasyonda da ifller bir biçim-
de yürür ama sürdürülebilir bir geliflme ve
rekabet için bu kurallar zincirinin haz›rlan-
mas› çok önemlidir.

Son olarak bütün bu yap›lanma çal›flmala-
r›n›n tac› konumunda flirket anayasam›z›
oluflturduk. Ortaklar Kurulu, Yönetim Kuru-
lu, Yönetim Kurulu’na seçilme flekli, çocuk-
lar›n Yönetim Kurulu’na girme flekilleri, his-
sedarlar›n kurumdan para çekmeleri, top-
lant› biçimi, karar alma biçimi, Yönetim Ku-
rulu Baflkan›, Baflkan Yard›mc›s› ve üyele-
rin görevleri, sorumluluklar›, kurumun kâr
pay› da¤›t›m›, büyüme stratejileri ile ilgi-
li genel e¤ilimlerin nas›l oluflaca¤›, aile mec-
lisi gibi birçok konu bu anayasada birleflmifl
ve karara ba¤lanm›fl durumdad›r.

Dikkat ederseniz aile flirketlerinde en çok

rastlanan sorunlar da bu konularda oluyor.
Parasal konular, bölüflüm s›k›nt›lar›, birey-
sel beklentiler, görev çak›flmalar›, yetki ve
sorumluluk uyuflmazl›klar› gibi konular, aile
üyelerini karfl› karfl›ya getirebiliyor. Alm›fl ol-
du¤umuz uzman yard›m›yla günlerce bir
araya gelerek takriben bir buçuk y›l süren
yo¤un bir çaba ile tüm bu ayr›nt›lardaki ku-
rallar› kendimize göre belirledik. Tüm bu
kurallar›n, ailenin ve kurumun kendi özel
durumuna göre yeniden tasarlanmas› ve
kuruma özel olarak gelifltirilmesi gerekir.
Ayr›ca anayasam›z gere¤i aile d›fl›ndan ata-
mam›z gereken Yönetim Kurulu Üyesini de
atad›k. Törenle imzalayarak yürürlü¤e koy-
du¤umuz anayasam›zda bizi bugün rahat-
latacak, yar›na tafl›yacak temel kurallar var.
Bütün mesele, yetersiz bile olsa kurallar›n
olmas›d›r. Kurals›zl›k, her gün farkl› bir ruh
hali ile karar verilmesine neden olur ki bu
durumda çok ciddi hatalar yap›labilir. Biz
gerçekten de belki iflimize, sat›fl›m›za, pa-
zarlamam›za gösterdi¤imiz kadar, yap›lan-
mam›za, aile flirketi anayasam›z›n oluflma-
s›na, görev tan›mlar›n›n oluflmas›na da
önem veriyoruz. Halen devam eden dan›fl-
manl›k sürecimizde yap›lan bütün çal›flma-
lar›n uygulamaya geçiflini de izlemeye çal›-
fl›yoruz.

Sonuç olarak ifl sahibi arkadafllar›m›za en
öncelikli önerimiz fludur; ifli bilmek, iyi bil-
mek baflar› için gerekli ama yeterli de¤ildir.
Yönetim, organizasyon, aile flirketi olman›n
gerektirdi¤i hassasiyetlerle bafla ç›kmak
bafll› bafl›na konular. Bu konularda yo¤un
bilimsel çal›flmalar var. Bunlar› kendi prati-
¤imize, kendi gerçe¤imize gerekti¤i kadar
alarak ifl, ticaret, pazarlama, sektör bilgi ve
tecrübelerimize eklememiz çok önemli ve
gereklidir. Ancak bu flekilde sürdürülebilir
bir geliflmeyi ve en önemlisi rekabeti sa¤-
lam›fl oluruz.
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Aile iflletmesi olarak kurulan iflletme oran› geliflmifl
ekonomilerde % 80 - 90 aras›nda iken, bu oran ül-
kemizde %90’›n üzerinde gerçekleflmektedir. Gü-
nümüzde hem uluslararas› hem de yurtiçindeki en
büyük iflletmeler ya da markalar›n büyük bir ço¤un-
lu¤u aile iflletmesi olarak kurulmufllard›r.

Aile iflletmesi, ailenin ekonomik gereksinimlerini kar-
fl›lamak ya da mevcut ailedeki miras›n da¤›lmas›n›
engellemek için kurulan, ailenin geçiminden sorum-
lu olan kifli taraf›ndan yönetilen ve iflletmenin çeflitli
kademelerinin ço¤unda aile üyelerinin çal›flt›¤› ifllet-
meler olarak tan›mlanabilir. 

Aile fiirketleri’nde Kurumsallaflma Giriflimlerinin Önemi:
Yo¤un rekabet ortam›nda ayakta kalabilmek için; ifl-
letmelerin küreselleflen dünyada misyon, vizyon, ana
de¤erlerini ve stratejilerini belirleyerek kurumsallafl-

may› gerçeklefltirmeleri gerekiyor. Kurumsallaflma,
iflletmelerin belirli amaç ve hedefleri do¤rultusunda,
belirli ilke ve de¤erler çerçevesinde yönetilmesi; sis-
temleflme ve kurallaflma sürecidir. ‹flletmeler, kurum-
sallaflma sürecini kimi zaman otorite kayb›, kimi za-
man ise finansal kay›p olarak de¤erlendirerek ertele-
meyi tercih ediyorlar. Oysa, kurumsallaflma için ye-
terli bütçenin ayr›lamamas› flirketlerin yaflam süreleri-
ni belirleyen etkenlerin temelini oluflturuyor. 

Kurumsallaflma bir flekilde iflleyiflin tan›ml› hale ge-
tirilmesi ve sistemsel bir yaklafl›m›n ortaya konulma-
s›d›r. Aile iflletmelerinde çal›flan aile üyeleri için ku-
rallar›n gelifltirilmesi, sonraki nesilin iflteki posizyon-
lar›, aile üyelerinin ifl ile ilgili nas›l karar al›naca¤›, his-
se da¤›l›m› ve aile d›fl›ndaki bireylerin çal›flma koflul-
lar› gibi konular› tan›mlayan yaz›l› anlaflmalar aile
anayasas› olarak tan›mlanmaktad›r. 

Mustafa Altunbilek
Altunbilekler Yönetim Kurulu Baflkan›

A‹LE ‹fiLETMELER‹ ve 
KURUMSALLAfiMA OLGUSU:
ALTUNB‹LEKLER ÖRNE⁄‹

Artan rekabet ile beraber azalan kâr marjlar› yani “kârs›zlaflma” ve ürünlerin giderek bir-
birine benzemesine sebebiyet veren küreselleflen pazarlarda iflletmelerin ayakta kala-
bilmeleri için kurumsallaflma sürecinin baflar›l› bir flekilde tamamlanmas› gerekir. Bu
süreçte en büyük problemi yaflayanlar aile iflletmeleri olmaktad›r. 
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Dünyan›n ilk yaz›l› aile anayasas› 1700’li y›llarda Mitsui
Ailesi taraf›ndan yaz›lm›flt›r. Bu aileye ait ilk iflletme
1687 y›l›nda kuruldu. fiu an ticaret, inflaat ve gemicilik
sektörlerinde faaliyet gösteren 270 flirketi bulunmakta
ve halen aile flirketidir.  Benzer flekilde Fransa’n›n en
varl›kl› ikinci ailesi olan Mulliez Ailesi 1900’l› y›llar›n ba-
fl›nda gizli aile and›n› yapm›fllard›r. Ailedeki her birey 22
yafl›ndan itibaren bunu imzalamak zorundad›r. Aile
4000 üye’den oluflmaktad›r. Aile flirketi flu an 12 ülke-
de 180.000 çal›flan›yla 3000 market, süpermarket ve
hipermarket iflletmektedir. 

Kurulan aile iflletmelerinin yaflam süreleri, kurumsallafl-
ma düzeyi için önemli bir gösterge oluflturur. Ülke-
mizdeki en eski 50 aile flirketinin kuflak derecesi aç›-
s›ndan de¤erlendirildi¤inde 4. Kufla¤a geçmifl olan
aile iflletmesi say›s›n›n çok düflük bir orandad›r. Bu
durum ülkemiz aile flirketlerinin etkin bir flekilde ku-
rumsallaflamad›¤›n› ve nihayetinde sonraki kuflaklara
geçifli sa¤layacak kadar bir yaflam döngüsü sergile-
memektedir. 

ALTUNB‹LEKLER ve KURUMSALLAfiMA 
SÜREC‹

Buradaki tan›mlamalardan farkl› olmayan iflletmemiz
ALTUNB‹LEKLER, hem kurucular olarak hem de üst
yöneticiler olarak tam bir aile iflletmesidir. Sektörün ge-
nifllemesi ve flirketin bugüne kadar ortaya koydu¤u
baflar›lar ile Ankara’n›n tamam›nda 33 ma¤azaya ulafl-
m›flt›r. 

Perakendecilik sektöründe artan rekabet ve iflletme
say›s›, aile iflletmelerinin belli bir büyüme sonras› etkin
çal›flmamas› ve profesyonel yöneticilere olan ihtiyac›n
ortaya ç›kmas›ndan dolay› iflletmemizde kurumsallafl-
ma ihtiyac› net bir flekilde hissedildi ve biz bu ihtiyac›
göz ard› edemeyece¤imize inand›k. 

ALTUNB‹LEKLER, bu süreçte d›flar›dan profesyonel
bir hizmet alarak bu süreci etkin bir flekilde yönetmeye
bafllam›flt›r. “Altunbilekler Kurumsal Geliflim ve ‹nsan
Kaynaklar› Yap›land›rma Projesi” kapsam›nda genel
anlamda flu çal›flmalar gerçeklefltirilmifltir:

• fiirketin Mevcut Durum Çal›flmas› (Ölçme ve De¤er-
lendirme).
• Kurumsallaflma ve Stratejik Planlama Çal›flmalar›.
• Kuruma Özgü ‹nsan Kaynaklar› Yönetim Sisteminin
Kurulmas›.

Bu projenin inanc› ve ç›k›fl noktas› flu flekilde tan›mla-
nabilir:

• H›zla de¤iflen sektörü daha etkin izleme,
• Sürekli müflteri memnuniyeti ve istikrarl› artan sat›fl,
• Motivasyonu yüksek ve sirkülasyonu düflük personel,
• Verimlilik art›fl›,
• Piyasada güçlü ve farkl›laflan bir marka.

Bu çal›flmada ALTUNB‹LEKLER’in amac› fludur:

• Bu çal›flma sonras›nda h›zla de¤iflen ve yo¤un bir re-
kabet ortam› olan perakende sektöründe faaliyet gös-
teren ALTUNB‹LEKLER market zincirlerine profesyo-
nel bir yön verilmesi,
• fiirket faaliyetlerinin sistematik bir hale getirilmesi,
• Dinamik ve yeni modeller oluflturulmas› ve her afla-
mada insan unsurunu ve performans›n›n dikkate al›n-
mas› ile, 
• Kurumsal olarak bir bütünlü¤ün de yarat›lmas›
amaçlanm›flt›r. 

Kurumsallaflamaman›n Maliyetleri:

‹flletmemizde yürütülen projenin ilk aflamas›nda ifllet-
menin mevcut durumu net bir flekilde tan›mlanarak ya-
p›lmas› gerekenler ortaya konulmufltur. Büyüyen ifllet-
menin çok ciddi tedbirlerle sistemlefltirilmesi ve güçlü
olan liderli¤inin daha sistemli bir hale getirilmesi karar›
verilmifltir. Yap›lan analizde e¤er gereken önlemler
al›nmaz ve iflletme kurumsallaflma sürecine bafllamaz-
sa flu sorun ve maliyetlerin sektördeki aile iflletmelerini
orta vadede çok ciddi bir ç›kmaza sokaca¤› belirlen-
mifltir:

• Maliyetler planlanmaz ve nihayetinde kontrol edile-
mez,
• Pazar ve sektörde yer alan rakiplerdeki yenilikler ve
de¤iflimler izlenemez,
• Ürün ve süreç yeniliklerinde baflar›s›zl›k kaç›n›lmaz
hale gelir, 
• ‹flletmede “herkes her ifli yapar” yaklafl›m›ndan dola-
y› ifller tam olarak yap›lamaz,
• Etkin bir bilgi ak›fl› ve dökümantasyon mevcut de¤il-
dir,
• ‹flletmede raporlama ve iç denetim yetersizli¤i,
• ‹nsan kaynaklar›na yönelik kat› davran›fllar ve nihaye-
tinde performans düflüklü¤ü,
• Nitelikli ve profesyonel iflgücünün iflletmede tutula-
mamas›, 
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• Yönetilemeyen iflletme içi çat›flmalar›n artmas›, 
• Verimli olmayan uzun mesai saatleri.

Kurumsallaflma Sürecinde ALTUNB‹LEKLER’de
Yenilikler

Meydana gelebilecek bu sorunlara yönelik olarak ifllet-
memizde flu önlemler al›nm›flt›r:

• ‹flletmedeki tüm birimler ve ma¤azalar gözlemlendi,
görüflüldü ve her ma¤aza yöneticisi ve birimleri temsi-
len kiflilerle birlikte tespit çal›flmalar› yap›ld›. Elde edilen
veriler, tespitler ve profesyonel önerileri tüm üst yöne-
tim ve orta kademe yöneticilerine sunularak görüfl ve
önerileri al›nd›. Benzer flekilde her yeni uygulama ve
karar için tüm ma¤aza yöneticilerinin kat›ld›¤› çal›fltay-
larda anlat›ld› ve öneriler al›nd›.
• ‹flletmenin iç müflterisi olarak tan›mlanan çal›flanlar›-
m›z›n tamam›na anket uygulanarak görüfl ve önerileri
al›nd›. 
• Ma¤azalar›m›z›n yer ald›¤› tüm semtleri temsilen
müflterilerimize yönelik profesyonel anketler uyguland›.
• ‹flletmenin faaliyet gösterdi¤i sektörün/pazar›n anali-
zi yap›ld›.
• ‹flletmenin etkin bir organizasyon flemas› belirlendi.
• Bu organizasyon flemas›na uygun olarak üst yöne-
timden en alt kademeye kadar tüm kifli ve posizyonla-
r›n ifl analizleri yap›larak görev ve sorumluluklar tan›m-
l› hale getirildi. 
• Anahtar süreçler belirlenerek yeniden yap›lanma sü-
recine girildi. 
•  ‹flletmenin vizyon, misyon ve kurumsal de¤erleri ça-
l›flanlarla birlikte belirlendi.
• Aile iflletmelerinin bir avantaj› olan “Aile içerisinde
herkesce kabul edilmifl güçlü bir lider” kavram›n›n AL-
TUNB‹LEKLER’de mevcut olmas› bu tür profesyonel
de¤iflime olan deste¤i artt›rm›flt›r. ‹flletmemizde üst yö-
netim de¤iflim iradesini ortaya koyan ve destekleyen
bir posizyonda yer ald›.
• ‹flletmenin güçlü olan liderli¤i sistem yaklafl›m› ile ta-
n›mland›. Böylece, liderin vizyonu ve çabas› ile iflletme-
nin elde etti¤i baflar›lar›n devam› sa¤lanm›fl oldu.
• Etkin yönetim için icra kurullar› ve komisyonlar belir-
lenerek belli bir programda biraraya gelmeleri sa¤lan-
d›. Böylece birimler aras›nda etkin iletiflim ve etkileflim
olufltu.
• ‹flletmedeki kilit noktalara etkin ve nitelikli profesyo-
nel yöneticilerin yer alabilece¤i flekilde politikalar belir-
lendi. Yönetimde güvenin yan›nda bilgi ve becerinin
önemi de net bir flekilde ortaya konuldu.

• E¤itim ihtiyaçlar› tespit edilerek üst ve orta kademe
yöneticilerine çeflitli e¤itimler verildi. Böylece ortak di-
lin oluflturulmas› amaçland›. 
• ‹nsan Kaynaklar› Yönetimi birimi yeni bafltan yap›lan-
d›r›ld› ve birimin tüm faaliyet ve fonksiyonlar› tan›mlan-
d›. Çal›flanlara yönelik tüm uygulama ve davran›fllar ta-
n›ml› hale getirildi ve iflletmenin ‹K politikas› olarak tüm
çal›flanlara yay›nland›.
• ALTUNB‹LEKLER’in en önemli varl›¤›n›n çal›flanlar
oldu¤u fark›ndal›¤› yans›t›lmaya baflland›.
• Etkin ma¤aza yönetimi sistemi benimsendi.
Ma¤azalarda etkin personel konumland›r›lmas› için
ma¤aza içi organizasyon yap›lar› ma¤azan›n büyüklük-
lerine göre tan›mland› ve vardiya sistemi daha etkin bir
hale getirildi. 
• Her bir ma¤aza için belirli norm kadro oluflturuldu.
‹nsan kaynaklar› yönetiminin etkinli¤i artt›r›larak per-
sonel sirkülasyonu, motivasyon, verimlilik vb. konular-
da iyilefltirmeler sa¤land›.
• Ma¤azalar›n sahadaki operasyonlar›n› koordine ede-
cek flekilde bölgelere ayr›m› yap›ld› ve bu konuda
profesyonel bölge müdürleri konumland›r›ld›.
• Lojistik ve depo yönetimi daha tan›ml› hale getirile-
rek, h›zl› ve verimli bir iflleyifl kazand›r›ld›.

‹flletmeyi Kuran ALTUNB‹LEKLER Ailesinin Özel-
likleri ve Baflar› ‹liflkisi:

‹flletmenin kurucular›n›n baflar›s› do¤rudan iflletmenin
baflar›s›n› etkilemektedir. Aile iflletmelerinde de kurucu
ailenin ve aile üyelerinin özellikleri bu baflar›da önem-
lidir. ALTUNB‹LEKLER ailesinin öne ç›kan özellikleri flu
flekildedir:

• Aile içerisinde bireyler aras›nda güven mevcuttur.
• Ailedeki bireyler aras›ndaki ve aile d›fl›ndakilerle olan
iliflkiler olumlu ve destekleyici bir flekilde yürütülür.
• Aile karar verme sürecinde esnek ve h›zl›d›r.
•  ‹fl ve aile iliflkileri aras›ndaki mesafe ve s›n›rlar net bir
flekilde tan›mlanm›flt›r.
• Aile üyeleri aras›nda bilgi ak›fl› etkindir ve dürüst bir
iletiflim mevcuttur.
• Aile bireyleri esnek davran›rlar ve di¤erlerinden gelen
önerileri kesinlikle de¤erlendirmeye al›rlar.
• Aile bireyleri iflletmede her ifli yapmaya çal›flmazlar,
herkes bir konudan sorumludur.

Bu özelliklerin kazan›lmas› ve uygulamaya geçirilmesi,
aile iflletmelerinin kurumsallaflmas› ve yaflam süresi
için en önemli yönetsel gerekliliktir.
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1-BÜYÜK VE KÜÇÜKBAfi HAYVANLARIN

TESL‹M‹NDE TEVK‹FAT UYGULAMASI:

26.02.2008 tarih ve 26799 say›l› Resmi Gazetede

yay›nlanan 108 Seri No.lu Katma De¤er Vergisi

Genel Tebli¤ ile Büyük ve küçükbafl hayvanlar›n

etlerinin (sakatat ve ba¤›rsak dahil) teslimlerinde,

27.02.2008 tarihinden itibaren  1/2 oran›nda tev-

kifat uygulanmas› getirilmifltir.

Büyük ve küçükbafl hayvanlar›n etlerinin (sakatat

ve ba¤›rsak dâhil)  tesliminde al›c›lar taraf›ndan

(1/2) oran›nda tevkifat uygulanarak sorumlu s›fat›y-

la 2 No.lu KDV Beyannamesi ile beyan edilerek

ödenecektir.

Tevkifat›n S›n›r›

KDV Kanununun 17/1’inci maddesinde “Genel ve

katma bütçeli daireler, il özel idareleri, belediyeler,

köyler, bunlar›n teflkil ettikleri birlikler, üniversiteler,

döner sermayeli kurulufllar, kanunla kurulan kamu

kurum ve kurulufllar›, kamu kurumu niteli¤indeki

meslek kurulufllar›, siyasî partiler ve sendikalar, ka-

nunla kurulan veya tüzelkiflili¤i haiz emekli ve yar-

d›m sand›klar›, kamu menfaatine yararl› dernekler,

tar›msal amaçl› kooperatifler ve Bakanlar Kurulun-

ca vergi muafiyeti tan›nan vak›flar›n’’  say›lan ku-

rum ve kurulufllar›n (tar›msal amaçl› kooperatifler

hariç), sermayelerinin % 51 veya daha fazlas› ka-

BÜYÜK ve KÜÇÜKBAfi HAYVANLARIN 
TESL‹M‹NDE TEVK‹FAT UYGULAMASI ‹LE MAL 

ve H‹ZMET ALIMLARINA ve SATIMLARINA 
‹L‹fiK‹N B‹LD‹R‹M FORMLARINA (Ba, Bs)

‹L‹fiK‹N DÜZENLEMELER

Hasan AYDIN-Yeminli Mali Müflavir
hasanaydin@hasanaydin.com
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muya ait iflletmelerin ve özellefltirme kapsam›nda-

ki kurulufllar›n bu bölümde belirtilen teslimlerinde

tevkifat uygulanmayacakt›r. Di¤er mükellefler tara-

f›ndan yap›lacak teslimlerde faturada gösterilen ifl-

lem bedelinin hesaplanan KDV ile birlikte, Vergi

Usul Kanununun 232’nci maddesine göre belirle-

nen fatura düzenleme s›n›r›n›n (2008 y›l› için KDV

dâhil 600,00 YTL’nin) alt›nda olmas› halinde de

tevkifat uygulanmayacakt›r.

Bildirim Zorunlulu¤u ve Müteselsil Sorumluluk

Bu bölümde tevkifat kapsam›na al›nan ifllemlerde

sat›c›lar, tevkifat uygulanan sat›fllar› ile sat›fl yapt›k-

lar› al›c›lara ait bir listeyi izleyen ay›n 15’inci günü-

nün mesai saati bitimine kadar ba¤l› olduklar› ver-

gi dairesine vermek zorundad›rlar.

Buna göre tevkifat uygulanan her sat›fl faturas› iti-

bariyle;

-Faturan›n tarih ve numaras›,

-Tevkifat uygulanan mal›n cinsi, miktar›, tutar›,

-Teslimin tabi oldu¤u KDV oran›, toplam hesapla-

nan KDV tutar›, al›c› taraf›ndan tevkif edilen ve sa-

t›c› taraf›ndan beyan edilecek KDV tutarlar›,

-Al›c›n›n kimlik bilgileri ile ba¤l› oldu¤u vergi dairesi

ve vergi kimlik numaras›,

bir liste halinde düzenlenerek sat›c› mükellefler ta-

raf›ndan do¤rulu¤u imza ve kafle tatbik edilmek

suretiyle onaylanacak ve yukar›da belirtilen süre

içinde vergi dairesine verilecektir.

Belirtilen süre içinde bu listeyi vermeyen veya ek-

sik veren sat›c›lar, al›c›n›n tevkifat tutar›n› beyan et-

memesi veya beyan etmekle birlikte vergi dairesi-

ne ödememesi halinde Hazineye intikal etmeyen

vergi tutarlar›n›n ödenmesinden al›c›lar ile birlikte

müteselsilen sorumlu olacakt›r.

Örnek: 27.02.2008 tarihli fatura ile katma de¤er

vergisi hariç tutar›  20.000,00 YTL tutar›nda 2.500

kg dana etini peflin  satan KDV mükellefi  1.600,00

YTL KDV hesaplayacakt›r. Al›c›, 20.000,00 YTL

mal bedeli ile hesaplanan verginin si olan 800.00

YTL’yi sat›c›ya ödeyecektir. Verginin di¤er 1/ 2’lik

k›sm› olan 800,00 YTL’yi ise kendi vergi dairesine 2

Nolu KDV Beyannamesi vermek suretiyle sorumlu

s›fat›yla ödeyecektir.

Tevkifat kapsam›na giren teslimleri gerçeklefltiren

mükellefler düzenleyecekleri faturada teslim tutar›-

n›, hesaplanan katma de¤er vergisi tutar›n›, tevkif

edilen katma de¤er vergisi tutar›n› ve tahsil edile-

cek katma de¤er vergisi tutar›n› ve tahsil edilecek

toplam fatura tutar›n› göstereceklerdir. Buna göre

örnek verilen olayla ilgili olarak;

Sat›c›n›n Düzenleyece¤i Fatura Örne¤i:

Teslim Tutar› (KDV Hariç): 20.000,00 YTL

KDV Tutar› (Teslim Tutar› x KDV Oran› =) :

1.600,00 YTL Toplam : 21.600,00 YTL

(-)Tevkif Edilen KDV Tutar› (1/2): 800,00 YTL

Tahsil Edilecek  KDV : 800,00 YTL

Tahsil Edilecek Toplam 

Fatura Tutar› : 20.800,00 YTL

Sat›c›n›n Kay›t Örne¤i:

…………………………………...27.02.2008……

100-Kasa Hs.                          20.800,00

600-Yurt ‹çi Sat›fllar Hs.            20.000,00

391-Tevkifat Uygulanan KDV     800,00

Sat›fllar 1 No.lu KDV Beyannamesinin K›smi Tev-

kifat Uygulanan ‹fllemler Bölümünde gösterilecektir.

600 ve 391 no.lu hesaplar için, (K›smi Tevkifat Sa-

t›fllar› Ve Tevkifatl› KDV) normal hesaplar›n d›fl›nda

ayr› bir hesapta gösterilmelidir.

Sat›c›n›n faturay› düzenledi¤i ay› takip eden ay›n
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15. günü mesai bitimine kadar verece¤i tevkifat

tablosu afla¤›daki gibi olacakt›r. (15.03.2008 Ta-

rihli)

S.N Fatura Tarihi Fatura No

Tevk.Uygulanan Mal›n KDV Oran› 

Hes.KDV Tevk.Edilen KDV

Beyan Edilecek KDV Al›c›n›n 

Cinsi Miktar› Tutar›

Ad› V.D. No

1 27.02.2008

0001 Et 2.500 20.000,00

% 8 1.600,00

800,00 800,00 A

B **

Al›c›n›n Kay›t Örne¤i:

---------------------------------- 27.02.2008--------------

-------------------------

150/153/74 Hs.                     20.000,00

191-‹ndirilecek 

KDV Hs.                               1.600,00

100-Kasa Hs.                        20.800,00

360-Sorumlu S›fat›yla 

Ödenecek KDV         800.00

Al›c› faturadaki katma de¤er vergisinin tamam›n›

genel indirim hükümlerine göre indirim  konusu ya-

parken, tevkifata tabi olan ve sat›c›ya ödemedi¤i

katma de¤er vergisi tutar›n›  2 No.lu Katma De¤er

Vergisi Beyannamesi ile ( beyannamede yer alan 2

No.lu tabloda yer alan k›smi tevkifat uygulanan ifl-

lemlere ait bildirimde) beyan ederek ödeyecektir.

2- MAL VE H‹ZMET ALIMLARINA VE SATIM-

LARINA ‹L‹fiK‹N B‹LD‹R‹M FORMLARI (Ba,Bs)

Bilindi¤i üzere, 213 say›l› Vergi Usul Kanunu’nun
148,149 ve mükerrer 257’ nci maddelerinin Mali-
ye Bakanl›¤›na verdi¤i yetkiye dayan›larak, 362 S›-
ra No’lu Vergi Usul Kanunu Genel Tebli¤i ile bilan-
ço esas›na göre defter tutan mükelleflerin belir-
li bir haddi aflan mal ve hizmet al›mlar›n› ‘’Mal ve
Hizmet Al›mlar›na ‹liflkin Bildirim Formu Form Ba)’’
ile; mal ve hizmet sat›fllar›n› ise ‘’Mal ve Hizmet Sa-
t›fllar›na ‹liflkin Bildirim Formu (Form Bs)’’ ile bildir-
meleri hususunda yükümlülük getirilmiflti.

Bilanço esas›na göre defter tutan mükelleflerin mal
ve hizmet al›mlar› ile mal ve hizmet sat›fllar›n›n
2008 y›l› ve müteakip y›llarda bildirilmesinde uygu-
lanacak usul ve esaslar ile bildirim hadleri
06.02.2008 tarih ve 26779 say›l› Resmi Gazete’de
yay›nlanan 381 S›ra No’lu Vergi Usul Kanunu Ge-
nel Tebli¤i ile yeniden düzenlenmifltir. Söz konusu
tebli¤ ile getirilen düzenlemeler k›saca afla¤›da
aç›klanm›flt›r.

Bildirimlerin Dönemi ve Verilme Zaman›

Bilanço esas›na göre defter tutan mükellefler 2007
takvim y›l›na iliflkin olarak düzenleyecekleri Ba ve
Bs bildirim formlar›n› 2008 y›l› fiubat ay› içinde ve-
receklerdir. Özel hesap dönemine tabi olan mükel-
lefler de, Ba ve Bs bildirim formlar›n›, tabi oldukla-
r› özel hesap dönemi itibariyle de¤il, takvim y›-
l› itibariyle düzenleyeceklerdir.

2007 takvim y›l›na iliflkin bildirim formlar› için 362
S›ra No’lu Vergi Usul Kanunu Genel Tebli¤inde be-
lirlenen hadlerin geçerli olaca¤› tabidir.

Bilanço esas›na göre defter tutan mükelleflere,
2008 y›l› ve müteakip y›llarda düzenleyecekleri Ba
ve Bs bildirim formlar›n› ayl›k dönemler halinde ver-
meleri hususunda zorunluluk getirilmifltir. Mükellef-
ler bildirim formlar›n› ayl›k dönemler halinde düzen-
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leyerek, takip eden ay›n 5’inci gününden itibaren
bir sonraki ay›n 5’inci günü akflam›na kadar ver-
mekle yükümlüdürler. (Örne¤in; bir mükellef 2008
y›l› Haziran ay›na ait Ba - Bs bildirimlerini 5 Tem-
muz 2008 gününden itibaren 05 A¤ustos 2008 ta-
rihi akflam›na kadar verebilecektir.) Özel hesap
dönemine tabi olan mükelleflerin de, Ba ve Bs bil-
dirim formlar›n› tabi olduklar› özel hesap dönemi
itibariyle de¤il, ayl›k dönemler halinde düzenleme-
leri gerekmektedir.

2008 y›l›na mahsusu olmak üzere Ocak, fiubat ve
Mart dönemlerine iliflkin olarak ayr› ayr› düzenle-
nen Ba ve Bs bildirim formlar›, 2008 y›l› Nisan ay›-
n›n 5’inci gününden itibaren Haziran ay›n›n 5’inci
günü akflam›na kadar verilecektir. Söz konusu dö-
nemlere iliflkin Ba ve Bs bildirim formlar›  mükellef-
lerin istemeleri halinde Nisan ay›n›n 5’inci günü
beklenilmeden ayl›k dönemler itibariyle verilebilir.
Nisan dönemi ve müteakip dönemlere iliflkin bildi-
rim formlar› ise ayl›k dönemler halinde düzenlenerek,
takip eden ay›n 5’inci gününden itibaren bir sonraki
ay›n  5’inci günü akflam›na kadar verilecektir.

Bildirimlere ‹liflkin Hadler

2008 y›l› ve takip eden y›llara iliflkin mükelleflerin
mal ve/veya hizmet al›mlar› ile mal ve/veya hizmet
sat›fllar›na uygulanacak had 8.000.00 YTL olarak
yeniden belirlenmifltir. Buna göre, bir kifli veya ku-
rumdan katma de¤er vergisi hariç 8.000 YTL ve
üzerindeki mal ve/veya hizmet al›mlar›, ‘’Mal ve
Hizmet Al›mlar›na ‹liflkin Bildirim Formu (Form Ba)’’
ile; bir kifli veya kuruma katma de¤er vergisi hariç
8.000.00 YTL ve üzerindeki mal ve /veya hizmet
sat›fllar› ise ‘’Mal ve Hizmet Sat›fllar›na ‹liflkin Bildi-
rim Formu (Form Bs)’’ ile bildirilecektir. Limitin al-
t›nda  kalan al›fl ve sat›fl bedelleri toplam› ise ‘’Di-
¤er Mal  ve Hizmet Bedeli Toplam›’’ (Tablo III) bö-
lümüne yaz›lacakt›r. (Ödeme kaydedici cihaz kul-

lanmak suretiyle yap›lan sat›fllar›n toplam› KDV ha-
riç tutarlar olarak  Tablo III’ e dahil edilecektir.)

Bildirim verme yükümlülü¤ünde olan, ancak, tüm
al›fl ve sat›fllar› belirtilen hadlerin alt›nda kalan mü-
kellefler, söz konusu formlar› Tablo II d›fl›ndaki tüm
bilgileri doldurmak suretiyle vermek zorundad›rlar.
Bu bildirimlerinde limit alt›nda olan tüm al›fllar› için
Ba formunun, limit alt›nda olan tüm sat›fllar› için Bs
formunun Tablo III bölümünde yer alan ‘’Di¤er Mal
ve Hizmet Bedeli Toplam›’’ alan› doldurulacakt›r.

Bildirimlerin Verilme fiekli, Di¤er Hususlar ve 
Cezai Yapt›r›m

Bilanço esas›na göre defter tutan  ve 376 S›ra
No’lu Vergi Usul Kanunu Genel Tebli¤ine göre be-
yannamesini elektronik ortamda vermek zorunda
olan mükellefler, Ba ve Bs bildirim formlar›n› da
(2007 y›l›na ait olup 2008 y›l› fiubat ay› bildirimini
verecek mükellefler dâhil olmak üzere) elektronik
ortamda https://e-beyanname.mb-ggm.gov.tr
adresinden vermek zorundad›rlar.
-‹flini b›rakan (terk eden) mükellefler bildirim form-
lar›n› iflin b›rak›ld›¤› tarihi izleyen ay›n son günü ak-
flam›na kadar vermek zorundad›rlar. Bu bildirimler;
kullan›c› kodu, parola ve flifre alm›fl mükelleflerce
veya 3568 say›l› Kanuna istinaden yetki alm›fl mes-
lek mensuplar›nca verilecektir. Bildirim formalar›n›n
verilece¤i vergi dairesi, mükelleflerin en son ba¤-
l› bulunduklar› vergi dairesidir.

-Bilanço esas›na göre defter tutmakta iken, ifllet-
me hesab› esas›na geçen mükellefler, iflletme he-
sab›na geçtikleri y›ldan itibaren bildirimde bulun-
mayacaklard›r. Buna karfl›n iflletme hesab› esas›-
na göre defter tutmakta iken, bilanço esas›na ge-
çen mükelleflerin, bilanço esas›na geçtikleri y›l›n ilk
ay›ndan itibaren bildirim formu verme zorunlulukla-
r› bulunmaktad›r.
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-Birden fazla flubesi bulunan mükellefler bildirim
formlar›n› flube baz›nda de¤il, flube bilgilerini bir-
lefltirmek suretiyle merkezden  tek bir form halinde
vereceklerdir.

Buna göre, ayn› mükellefin birden fazla flubesin-
den yap›lan al›fllar, muhasebe sistemi gere¤i ayr›
ayr› takip edilse bile, Form Ba’da tek sat›r olarak
gösterilecektir. Ayn› flekilde, ayn› mükellefin  bir-
den fazla flubesine yap›lan sat›fllar da, muhasebe
sistemi gere¤i ayr› ayr› takip edilse bile, Form
Bs‘de tek sat›r olarak gösterilecektir.

-Bir kifli veya kurumdan yap›lm›fl olan ve belirlenen
haddi aflan al›mlar, Ba bildirim formu ile bil-
dirilecek; bu al›mlar›n bir k›sm› daha sonra iade
edilmiflse, bu iadeler –belirlenen haddin üzerinde
olmas› halinde-Bs bildirim formunda sat›fl olarak
gösterilecektir.

Ayn› flekilde, bir kifli veya kuruma yap›lm›fl olan ve
belirlenen haddi aflan sat›fllar, Bs bildirim formu ile
bildirilecek; bu sat›fllar›n bir k›sm› daha sonra iade
al›nm›flsa, bu iadeler –belirlenen haddin üzerinde
olmas› halinde- Ba bildirim formunda al›m olarak
gösterilecektir.
-Herhangi bir mal veya hizmet al›m›na ba¤l› olarak,
ödemenin gecikmesi suretiyle ortaya ç›kan ve
fatura düzenlemek suretiyle al›c›ya yans›t›lan kur
fark› gelirleri /giderleri  de bildirimlere dahil
edilecektir.
-Bildirim formlar› özel tüketim vergisi dahil olarak
doldurulacakt›r. Di¤er bir ifade ile, bildirim formlar›
düzenlenirken özel tüketim vergisi ayr›flt›r›l-

mayacak, al›m ve sat›mlar özel tüketim vergisi
dahil tutarlar›yla gösterilecektir.

-Mükellefler, Vergi Usul Kanununun 235’ inci mad-

desi hükmü gere¤ince müstahsil makbuzu düzen-

lemek suretiyle yapm›fl olduklar› al›mlar›n›  Form

Ba ile bildirmek zorundad›rlar. Müstahsil makbuzu

ile yap›lan al›mlar, gelir vergisi tevkifat› yap›lmadan

önceki  brüt tutarlar› ile bildirilecektir.

-Elektrik, su, do¤algaz gibi bir hizmet tesliminin bil-

dirim uygulamas› bak›m›ndan di¤er mal ve hizmet

teslimlerinden fark› bulunmamaktad›r.

-Birleflme halinde, münfesih kurum veya kurum-

lara ait bildirim formlar› bu kurumlar›n fesih olduk-

lar› tarihteki kanuni temsilcileri taraf›ndan verilir.

Kurumlar Vergisi Kanunu hükümleri çerçevesinde

yap›lan devirlerde  ise, münfesih kurumun  o

dönemdeki faaliyetlerine iliflkin formlar›, münfesih

kurumun unvan› ve vergi kimlik numaras› yaz›lmak

suretiyle devir alan kurum taraf›ndan verilecektir.

-Ka¤›t ortam›ndaki bildirim formlar›, mükellef ve

varsa mükelleflerin 3568 say›l› Kanuna istinaden

yetki alm›fl serbest muhasebeci, serbest muhase-

beci mali müflavir veya yeminli mali müflaviri

taraf›ndan müfltereken imzalanacakt›r.

-Bildirim formlar›n› elektronik ortamda veya ka¤›t

ortam›nda belirlenen süre içinde vermeyen, eksik

veya yan›lt›c› bildirimde bulunan mükellefler hak-

k›nda 213 say›l› Vergi Usul Kanununun mükerrer

355’ inci maddesi hükmü uyar›nca ifllem

yap›lacakt›r.
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‹fl sözleflmesinden bahsetmek için önce-
likle 4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 2’nci
maddesinde tan›mlar› bulunan iflyeri ile
sözleflme taraflar› olarak iflçi ve iflveren
veya iflveren vekilinin ve taraflar aras›nda
ifl iliflkisinin bulunmas› gerekmektedir. 

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 8’inci madde-
sinde, ifl sözleflmesi; “Bir taraf›n (iflçi) ba-
¤›ml› olarak ifl görmeyi, di¤er taraf›nda
(iflveren) yap›lan iflin karfl›l›¤› olarak ücret
ödemeyi üstlenmesinden oluflan sözlefl-
medir” fleklinde tan›mlanm›flt›r.

Bu tan›ma göre, ifl sözleflmesi ifl görme,
ücret ödeme ve ba¤›ml›l›k olmak üzere
üç ana unsurdan müteflekkil bulunmak-
tad›r.

‹fl görme, iflçinin ifl sözleflmesiyle yap-
may› üstlendi¤i ve yerine getirmeyi taah-
hüt etti¤i ifli yapmas›n›; ücret ödeme, ifl-
verenin yap›lan iflin karfl›l›¤›nda iflçiye üc-
ret ödemesini; ba¤›ml›l›k, iflçinin yapmay›
üstlendi¤i iflle ilgili olarak iflyeri ve iflveren
talimatlar›na uyma yönündeki hukuki ba-
¤›ml›l›¤›, ifade etmektedir.

4857 SAYILI ‹fi KANUNU’NA
GÖRE, ‹fi SÖZLEfiMES‹ KAVRAMI,
YAPILMASI ‹LE ‹LG‹L‹ ESASLAR,
TÜRLER‹, ‹fiYER‹ DEVR‹N‹N ‹fi
SÖZLEfiMELER‹NE ETK‹S‹,
GEÇ‹C‹ ‹fi ‹L‹fiK‹S‹ VE HUKUK‹
SONUÇLARI     

‹fi 
SÖ

ZL
Efi

ME
S‹ 

KA
VR

AM
I

PERDER’den mevzuat



‹flçi, taraf›na tevdi edilen ifli yaparken
mümkün olan azami özeni sarf etmek,
kararlaflt›r›lan kurallar içinde iflverenin tali-
matlar› do¤rultusunda ve dürüstlük kural-
lar› içerisinde iflini yapmak, iflveren veya
iflyerinin s›rlar›n› saklamak,
‹flveren, yap›lan iflin karfl›l›¤›nda ücret
ödemek, iflin yap›lmas› için iflçiye gerek-
li malzemeleri ve ortam› sa¤lamak, olufla-
bilecek çeflitli tehlikelere karfl› iflçinin ko-
runmas› için gerekli ifl sa¤l›¤› ve güvenli¤i
önlemlerini almak, cinsiyet ›rk mezhep vs.
fark› gözetmeksizin çal›flanlar›na eflit mu-
amele yapmak zorundad›r. 

‹fi SÖZLEfiMES‹N‹N YAPILMASI ‹LE
‹LG‹L‹ ESASLAR

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 8’inci maddesi,
süresi bir y›l ve daha fazla olan ifl sözlefl-
mesinin  yaz›l› olarak yap›lmas›n›n zorunlu
oldu¤unu hükme ba¤lam›fl bulunmakta-
d›r. 

‹fl sözleflmesi,  kanunda aksi belirtilme-
dikçe özel bir flekle tabi bulunmamakta-
d›r. Yasada ifl sözleflmelerinde ne gibi hu-
suslar›n bulunaca¤› yer almam›fl olma-
makla birlikte genel olarak ifl sözleflmele-
rinde; 

• Süresinin belirli veya belirsiz oldu¤u,
• Taraflar›n ad ve soyadlar› (tüzel kiflilikler-
de flirket ünvan› ile yasal iflveren vekilinin
ad ve soyad›), 
• ‹flyeri adresi,
• ‹fl sözleflmesinin yap›ld›¤› tarih,
• Süresi belirli ise süresi, 
• Yap›lacak ifl,
• Ödenecek ücretin miktar› ve ödeme za-
man›, 
• Deneme süresi,
• Genel ve özel ifl flartlar›,

• Taraflar›n imzas›, gibi hususlar›n yer al-
mas›nda yarar bulunmaktad›r.
‹fl sözleflmelerinde yer alan yasaya ayk›r›
hükümler geçersiz olup, bu hükümlerin
yerini yasa hükümleri al›r.
‹fl sözleflmesi, damga vergisi ile her türlü
resim ve harçtan muaf bulunmaktad›r. 

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 8’inci madde-
sinin üçüncü paragraf›, yaz›l› ifl sözleflme-
si  yap›lmayan hallerde iflverenin iflçiye en
geç iki ay içerisinde;
-Genel ve özel çal›flma koflullar›n›, 
-Günlük ya da haftal›k çal›flma süresini,
-Ücret ve ücret eklentilerini,
-Ücret ödeme dönemi ve süresini,
-Süresi belirli ise ifl sözleflmesinin süresi-
ni,
-Fesih halinde taraflar›n uymak zorunda
olduklar› hükümleri, ihtiva edecek flekilde
bir belge vermek zorunda oldu¤unu, söz-
leflmenin iki aydan önce sona ermesi ha-
linde bu bilgilerin ifl akdinin sona erdi¤i ta-
rihte iflçiye yaz›l› olarak verilmesi gerekti-
¤ini hükme ba¤lam›fl bulunmaktad›r.

‹fi SÖZLEfiMES‹N‹N TÜRLER‹

Belirsiz Süreli ve Belirli Süreli ‹fl
Sözleflmeleri

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 11’inci madde-
sinde belirsiz ve belirli süreli hizmet söz-
leflmeleri ile esaslar› hükme ba¤lanm›fl
bulunmaktad›r.

-‹fl iliflkisinin bir süreye ba¤l› olmaks›z›n
yap›lan sözleflmeler belirsiz süreli ifl söz-
leflmeleridir. 

-Belirli süreli ifller, belli bir iflin tamamlan-
mas› veya belirli bir olgunun ortaya ç›k-
mas› gibi objektif koflullara ba¤l› olarak ifl-
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veren ve iflçi aras›nda yaz›l› flekilde yap›-
lan sözleflmeler  belirli süreli ifl sözleflme-
leridir. 

-Belirli süreli ifl sözleflmesi, esasl› bir ne-
den olmad›kça birden fazla üst üste yap›-
lamaz. Aksi takdirde ifl sözleflmesi bafl-
lang›çtan itibaren belirsiz süreli kabul edi-
lir. Ancak, esasl› nedene dayal› ifl sözlefl-
meleri belirli süreli olma özelli¤ini korur.

-4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 12’nci mad-
desi, belirli süreli veya belirsiz süreli ifl
sözleflmesi ile çal›flan iflçiler aras›nda s›rf
sözleflme türünden kaynaklanan farkl›
muamele yap›lamayaca¤›n›, belirli süre-
li ifl sözleflmesi ile çal›flt›r›lan iflçiye ay›r›m›
hakl› k›lan neden olmad›kça, salt ifl söz-
leflmesinin süreli olmas›ndan dolay› belir-
siz süreli ifl sözleflmesi ile çal›flt›r›lan em-
sal iflçiye göre farkl› muamele yap›lama-
yaca¤›n›, hükme ba¤lanm›fl bulunmakta-
d›r.  

K›smi Süreli ve Tam Süreli ‹fl Sözlefl-
mesi

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 13’üncü mad-
desinde k›smi ve tam süreli hizmet söz-
leflmeleri ile esaslar› hükme ba¤lanm›fl
bulunmaktad›r.

-Yasada öngörülen haftal›k çal›flma süre-
sine göre düzenlenen sözleflmeler tam
süreli ifl sözleflmeleridir.
-‹flçinin normal haftal›k çal›flma süresinin,
tam süreli ifl sözleflmesiyle çal›flan emsal
iflçiye göre önemli ölçüde daha az belir-
lenmesine iliflkin sözleflmeler k›smi süre-
li ifl sözleflmeleridir.
-K›smi süreli ifl sözleflmesi ile çal›flt›r›lan
iflçi, ay›r›m› hakl› k›lan bir neden olmad›k-

ça salt ifl sözleflmesinin k›smi süreli olma-
s›ndan dolay› tam süreli emsal iflçiye gö-
re farkl› iflleme tabi tutulamaz.
-K›smi süreli çal›flan iflçinin ücret ve para-
ya iliflkin bölünebilir menfaatleri, tam süreli
emsal iflçiye göre çal›flt›¤› süreye orant›-
l› olarak hesaplanarak ödenir. 
-Yasadaki emsal iflçi kavram›, iflyerinde
ayn› veya benzeri iflte tam süreli çal›flt›r›-
lan iflçidir. ‹flyerinde böyle bir iflçi bulun-
mad›¤› takdirde o iflkolunda flartlara uy-
gun baflka iflyerlerinde ayn› veya benzer
ifli yapan tam süreli ifl sözleflmesiyle çal›fl-
t›r›lan iflçi esas al›n›r.            
-‹flyerinde çal›flan iflçilerin niteliklerine uy-
gun aç›k yer bulundu¤unda k›smi süreli-
den tam süreliye veya tam süreliden k›s-
mi süreliye geçmelerine iliflkin talepleri ifl-
verence dikkate al›nmak zorundad›r.

Ça¤r› Üzerine Çal›flmaya ‹liflkin ‹fl
Sözleflmesi

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 14’üncü mad-
desinde ça¤r› üzerine çal›flma ile ilgi-
li hükümler düzenlenmifl bulunmaktad›r.

-Yaz›l› sözleflme ile iflçinin yapmay› üst-
lendi¤i iflle ilgili olarak kendisine ihtiyaç
duyulmas› halinde ifl görme ediminin yeri-
ne getirilece¤inin kararlaflt›r›ld›¤› ifl iliflkisi
ça¤r› üzerine çal›flmaya dayal› k›smi süreli
bir ifl sözleflmesidir. 
-Bu sözleflmenin yaz›l› yap›lmas› gerek-
mektedir. 
-Ça¤r› üzerine çal›flma ile ilgili yap›lan söz-
leflmede, hafta, ay veya y›l gibi bir zaman
dilimi içinde iflçinin ne kadar süreyle çal›-
flaca¤› taraflar aras›nda belirtilmemiflse,
haftal›k çal›flma süresi yirmi saat olarak
kararlaflt›r›lm›fl say›l›r. 
-Ça¤r› üzerine çal›flt›r›lmak için belirlenen
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sözleflme süresinde iflçi çal›flt›r›ls›n veya
çal›flt›r›lmas›n ücrete hak kazanacakt›r.

-‹flçiden ifl görme borcunu yerine getir-
mesini ça¤r› yoluyla talep hakk›na sahip
olan iflveren, bu ça¤r›y›, aksi kararlaflt›r›l-
mad›kça, iflçinin çal›flaca¤› zamandan en
az dört gün önce yapmak zorundad›r.
Süreye uygun ça¤r› üzerine iflçi ifl görme
edimini yerine getirmekle yükümlüdür.
Ça¤r› yap›ld›¤›n›n ispat› aç›s›ndan ça¤r›n›n
iadeli taahhütlü, taahhütlü gibi ispat edile-
bilir araçlarla yap›lmas›nda yarar bulun-
maktad›r. 
-Sözleflmede günlük çal›flma süresi ka-
rarlaflt›r›lmam›fl ise, iflveren her ça¤r›da ifl-
çiyi günde en az dört saat üst üste çal›fl-
t›rmak zorundad›r.

Deneme Süreli ‹fl Sözleflmesi  

Deneme süreli ifl sözleflmesi 4857 say›-
l› ‹fl Kanunu’nun 15’inci maddesinde dü-
zenlenmifl bulunmaktad›r. 

-Deneme süreli ifl sözleflmesi bafll› bafl›na
bir ifl sözleflmesi olmay›p, sözleflmelerde
ve toplu ifl sözleflmelerinde deneme süresi
ile ilgili hükümlere yer verilebilir.
-Yasan›n amir hükmü, taraflarca ifl söz-
leflmelerine bir deneme kayd› konuldu-
¤unda, bunun süresinin en fazla 2 ay ola-
bilece¤idir. Ancak bu deneme süresi top-
lu ifl sözleflmelerinde 4 aya kadar uzat›la-
bilir.
-‹fl sözleflmelerine ve toplu ifl sözleflmele-
rine deneme süresi ile ilgili hüküm konul-
mas› flart›yla, belirlenen deneme süresi
içerisinde iflçi veya iflveren ifl sözleflmesi-
ni 4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 17’inci mad-
desinde yer alan bildirim süresine gerek
olmaks›z›n tazminats›z olarak fesih edebi-
lir. Ancak, iflçinin çal›flt›¤› günler için ücret

ve di¤er haklar› sakl› kalacakt›r.

Tak›m Sözleflmesi ‹le Oluflturulan ‹fl
Sözleflmeleri 

Tak›m sözleflmesi ile oluflturulan ifl söz-
leflmeleri ile esaslar› 4857 say›l› ‹fl Kanu-
nu’nun 16’›nc› maddesinde düzenlenmifl
bulunmaktad›r. 

-Birden çok iflçinin meydana getirdi¤i bir
tak›m› temsilen bir iflçinin tak›m k›lavuzu
s›fat› ile iflverenle yapt›¤› sözleflme tak›m
ifl sözleflmesidir.
-Tak›m ifl sözleflmesinin süresi ne olursa
olsun mutlak suretle yaz›l› olarak yap›lma-
s› yasal zorunluluktur.
-Tak›m ifl sözleflmelerinde, sözleflmeye
tabi tüm iflçilerin gerekli kimlik bilgilerinin
ve alacaklar› ücret miktarlar›n›n ayr› ayr›
belirtilmesi gerekmektedir.
-Tak›m ifl sözleflmesinde isimleri yaz›-
l› iflçilerden her birinin ifle bafllamas›yla ifl-
çi ile iflveren aras›nda tak›m sözleflmesin-
de belirlenen flartlarla bir ifl sözleflmesi
yap›lm›fl say›l›r. Ancak tak›m sözleflmesi
hakk›nda Borçlar Kanunu’nun 110’uncu
maddesi hükmü de uygulan›r.
-Tak›m sözleflmesine tabi iflçilerin ücretle-
rinin iflverence her birine ayr› ayr› olarak
ödenmesi gerekmektedir. Tak›m k›lavuzu
için, tak›ma dahil iflçilerin ücretlerinden ifle
arac›l›k veya benzeri bir nedenle kesinti
yap›lamaz.

‹fiYER‹N‹N DEVR‹N‹N ‹fi SÖZLEfiME-
LER‹NE ETK‹S‹

‹flyerinin veya bir bölümünün devri halin-
de, çal›flmakta olan iflçilerin mevcut ifl
sözleflmelerinin sona erip ermeyece¤i ve
benzeri hususlar büyük önem arz etmek-
tedir.
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-4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 6’nc› mad-
desine göre, iflyeri veya iflyerinin bir
bölümü hukuki bir iflleme dayal› flekil-
de baflka bir iflverene devredildi¤inde
devir tarihinde iflyerinde veya bir bölü-
münde çal›flan iflçilerle düzenlenen
mevcut ifl sözleflmeleri bütün hak ve
borçlar› ile birlikte devralana geçer.
-Devreden veya devralan iflveren iflçi-
lerle ilgili mevcut ifl sözleflmelerini s›rf
iflyerinin veya iflyerinin bir bölümünün
devrinden dolay› fesih edemeyece¤i
gibi, ayn› durumda devir iflçi içinde ifl
sözleflmesini fesih etmek için hakl› se-
bep say›lmayacakt›r.
-‹flverenin ekonomik ve teknolojik se-
bepler yahut ifl organizasyonu de¤iflik-
li¤inin zorunlu k›ld›¤› fesih halleri ile iflçi
ve iflverenin 4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun
24 ve 25’inci maddelerde belirtilen
hakl› sebeplerden kaynaklanan ifl söz-
leflmelerini fesih haklar› sakl› bulun-
maktad›r. 

GEÇ‹C‹ ‹fi ‹L‹fiK‹S‹, ‹fi 
SÖZLEfiMES‹NE ETK‹S‹, 
HUKUK‹ SONUÇLARI 

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 7’nci mad-
desi, ödünç ifl iliflkisi olarak da bilinen
geçici ifl iliflkisini ve esaslar›n› düzen-
lemifl bulunmaktad›r. 

Buna göre iflveren iflçisini ;
-‹flçinin yaz›l› muvafakatinin al›nmas›,
-‹flçinin holding bünyesi içerisinde veya
ayn› flirketler toplulu¤una ba¤l› baflka
bir iflyerinde veya yapmakta oldu¤u ifle
benzer ifllerde çal›flt›r›lmas›,
-‹flçi devrinin yaz›l› olarak yap›lmas›,
-‹flçi devrinin alt› ay› geçmeyecek
flekilde, gerek görüldü¤ünde en fazla
iki kez yenilenmesi,

fiartlar› dahilinde baflka bir iflverene ifl
görme edimini yerine getirmek üzere
geçici olarak devredebilir. Bu flekilde
kurulan iliflkiye geçici ifl iliflkisi denir.

Geçici ifl iliflkisinde iflçinin ifl sözlefl-
mesi devam eder, ancak iflçi bu söz-
leflmeye göre üstlendi¤i iflin görül-
mesini geçici ifl iliflkisi kurulan iflverene
karfl› yerine getirmekle yükümlü olur.

‹flverenin geçici ifl iliflkisi ile görevlen-
dirilen iflçi ile ilgili ücret ödeme yüküm-
lülü¤ü devam eder. Geçici ifl iliflkisi
kurulan iflveren, iflçinin kendisinde
çal›flt›¤› sürede ödenmeyen ücretin-
den, iflçiyi koruma ve gözetme
yükümlülü¤ünden, sigorta primlerin-
den ödünç veren  iflveren ile birlikte
sorumludur. 

‹flçi, geçici ifl iliflkisi kurulan iflverenin
iflyerinde kusuru ile sebep oldu¤u
zarardan bu iflyeri ve iflverenine karfl›
sorumludur.

4857 say›l› ‹fl Kanunu’nun 29’uncu
maddesi çerçevesinde toplu iflçi ç›kar-
maya gidilen iflyerlerinde, ç›karma
tarihinden itibaren alt› ay içinde toplu
iflçi ç›karman›n konusu olan ifllerde
geçici ifl iliflkisi kurulmak suretiyle iflçi
istihdam edilemez.

‹flçiyi geçici olarak devralan iflveren
grev ve lokavt aflamas›na gelen bir
toplu ifl uyuflmazl›¤›n taraf› ise, iflçi
grev ve lokavt›n uygulanmas› esnas›n-
da çal›flt›ramaz. Bu durumda  iflçiyi
grev ve lokavt süresince ödünç veren
iflveren kendi iflyerinde çal›flt›rmak
zorundad›r.


