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Deðerli Dostlarým,

Seçim atmosferine girdiðimiz þu günlerde meydanlarda, sokaklarda ve iþ çevrelerinde 

oldukça hareketli günler yaþanýyor. Ýþ dünyasýna hâkim olan” rekabet” kavramý bu defa 

siyaset arenasýnda kendini gösteriyor. Kazanan ya da kazananlar belli olana kadar da 

bu rekabet kýyasýya devam edeceðe benziyor. Temennimiz; ülkemiz, halkýmýz ve 

ekonomimizin istikrarý için önümüzdeki seçimlerin huzur ve sukunet içerisinde 

gerçekleþmesidir. 

Hiç þüphesiz “rekabet”, hayatýmýzýn her alanýnda… Önemli olan hangi alanda olursa 

olsun söz konusu rekabetin,  bir kurallar bütünü içerisinde ve adil bir þekilde 

gerçekleþiyor olmasý gerekir. Uluslarasý firmalar ülkemize geldiðinde yerel zincirler 

olarak bizler, perakende sektöründe zor koþullarda ayakta kalma mücadele verdik. Yerli 

perakendenin daðýnýk yapýdan organize yapýya geçmesi aslýnda bizler için bir milattýr. 

Çünkü organize olmamýz, rekabet edebilme kabiliyetimizi artýrdý ve her geçen gün 

gücümüze güç kattý. Þu anda uluslararasý markalarla rekabet noktasýnda bir adým önde 

olmamýz birikimlerimizi akýllýca kullandýðýmýzýn bir göstergesi. Son yýllarda yapýlan 

araþtýrmalarýn,  bazý çeverelerin yerli perakendenin yok olacaðý yönündeki tezlerini 

çürüttüðünü düþünüyorum. Þu anda organize yerel perakendenin þaha kalktýðý bir yýlý 

yaþýyoruz. Bunda federasyonumuzun çok büyük katkýsý var. Anadolu'nun dört bir 

yanýnda faaliyet gösteren yerel perakendecileri örgütleyerek,” birlikte hareket etme” 

anlayýþýný layýkýyla hayata geçirdi. Kýsa bir süre önce Antalya'da kurduðumuz , 

federasyonumuzun 12.derneði olan Akdeniz PERDER bunun en somut örneði. 

Bu, yerli zincirlerin baþarý hikâyesidir. Yerli zincirlerin varolma, sürüdrülebilir olma 

hikayesi…Bizler þimdiye kadar 12  farklý baþarý hikayesi yazdýk… Þimdi 13'ü, 14'ü, 

15'i…daha çoðunu yazmaya hazýrlanýyoruz. Ýþte tam da bu noktada, bütün bunlarý siz 

deðerli sektör temsilcilerimizle paylaþmak istiyoruz. 

Yeni iþbirlikleri için fýrsat…

Perakendecilerimizi, üreticilerimizi, tedarikçilerimizi ve perakende sektörüne hizmet 

sunan tüm taraflarý bu yýl üçüncüsünü gerçekleþtireceðimiz “Yerel Zincirler Buluþuyor” 

(YZB) organizayonumuza davet ediyorum. 27-28 Nisan tarihlerinde, Haliç Kongre 

Merkezi'nde düzenleyeceðimiz organizasyonumuzda yerel zincirlerin baþarý hikâyesine 

tanýklýk etmenizi istiyoruz. “Sürdürüleblir Büyüme” ana temalý organizasyonumuzda 

konuþacak yerli ve yabancý konuþmacýlarýn sektörümüze farklý bakýþ açýsý 

kazandýracaðýný düþünüyorum. Farklý sektörlerde hayata geçen baþarýlý uygulamalarýn, 

kendi sektörümüze ýþýk tutacaðýna inanýyorum. Organizasyonumuzun en renkli ve 

keyifli bölümlerinden bir diðeri de fuarýmýz. Ülkemizin çeþitli bölgelerinde üretim yapan 

üreticilerimizi, ürünlerini ve ürünleri bizlere ulaþtýran tedarikçilerimizi PERDER 

üyeleriyle yani hedef kitleleriyle buluþturuyoruz. Bu buluþmanýn yeni iþbirliklerine imza 

atmak ve mevcut iþbirliklerini güçlendirmek için önemli bir fýrsat olduðunu 

düþünüyorum.

“Yerel Zincirler Buluþuyor” organizasyonumuzun gerçekleþmesinde bize sonsuzdestek 

veren sponsorlarýmýza, fuar katýlýmcýlarýmýza ve partnetlerimize teþekkür ediyorum.

Saygýlarýmla,
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Yerel Zincirler 
Üçüncü Defa 

Buluþuyor

perder

Türkiye Perakendeciler Federasyonu tarafýndan düzenlenen 'Yerel Zincirler 

Buluþuyor' organizasyonunun üçüncüsü, 27-28 Nisan 2011 tarihinde, 

Haliç Kongre ve Kültür Merkezi'nde yapýlacak. 

Konferans, fuar ve yarýþma ayaklarýyla iki gün sürecek organizasyonda 

yerel zincirlerle, onlara ürün ve hizmet sunan markalarýn iliþkilerinin 

güçlendirilmesi, yerel zincirlerin sorunlarýnýn ortaya konmasý ve çözüm 

önerilerinin geliþtirilmesi hedefleniyor. Organizasyonun, Anadolu'da 12 

bölge derneði PERDER'ler ve federasyonun alt komisyonlarýnýn yoðun 

çalýþmalarý ile bu yýl 

çok daha iddialý olmasý bekleniyor.

YZB'nin fuar organizasyonu Ýnterteks Uluslarasý Fuarcýlýk, içerik 

danýþmanlýðý  Zyman Core Strategy Group, konferans çalýþmalarý Planet 

Ýstanbul, iletiþim çalýþmalarý MPR Halkla Ýliþkiler, PEF Yarýþmasý 

organizasyonu MLN Ýnsan tarafýndan gerçekleþtiriliyor. 
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Türkiye Perakendeciler Federasyonu yüzde 5 daha avantajlýyýz” þeklinde kiraladýðýmýz tesisle bin 500 ton et ithal ettik. 
tarafýndan düzenlenen 'Yerel Zincirler konuþtu. Canlý hayvan alýmý da yapýyoruz” diyen 
Buluþuyor' organizasyonunu bu yýl 27-28 Özbahçeci, etin 30 lirayý bulan raf fiyatýnýn 
Nisan tarihlerinde Haliç Kongre 17-20 Lira'ya çekildiðini belirtti.
Merkezi'nde gerçekleþecek. 'Kriz Kahini' Fayda A.Þ.'nin iþbirliklerinden söz eden 
olarak tanýnan Nouriel Roubini'nin ana Turan Özbahçeci ''Kullanmadýðýn kapasiteni 

Türkiye'de organize yerel perakende konuþmacý olduðu organizasyonun ana bizimle paylaþ” diyerek ürettirdikleri 170'e 
þirketlerinde 45 bin kiþinin çalýþtýðýný ifade sponsorlarý ise Ülker, Sütaþ, Unilever ve yakýn ürün olduðu söyledi. Özbahçeci, 
eden Aygün, federasyon bünyesindeki 260 Evyap. Toprak Mahsulleri Ofisi'yle kýrmýzý 
þirketin 2 bin 350 marketinin Türkiye Perakendeciler Federasyonu mercimekte yaptýklarý iþbirliði kadar kýrmýzý 
bulunduðunu, yüzde 50'si geleneksel Yönetim Kurulu Baþkaný Selamet Aygün, ette hükümete Et ve Balýk Kurumu'nu 
pazarýn elinde bulunan perakende sektörü Baþkan Yardýmcýsý Turan Özbahçeci, Zyman yaygýnlaþtýrmak yerine kendileriyle 
içinde yerel zincirlerin yüzde 25'lik paya Core Strategy Group Genel Müdürü Azmi çalýþmalarýný önerdiklerini de söyledi. 
ulaþtýðýný söyledi. Aygün, hipermarket yasa Gümüþlüoðlu ve federasyon yönetecilerinin 
tasarýsýnýn biran önce yasalaþmasýný, katýldýðý toplantýda 'Yerel Zincirler 
piyasaya bir düzen gelmesini arzu Buluþuyor' etkinliðinin yaný sýra sektörle 
ettiklerini ve pazar günleri de kapalý olmak ilgili rakamsal veriler de paylaþýldý. 
istediklerini ifade etti. Aygün, “Yedi gün Yerel zincirler organizasyonun konferans 
hizmet vermemiz nedeniyle çalýþanlar baþka bölümünde, baðýmsýz global makro 
mesleklere yöneliyor ve kalifiye eleman ekonomi ve pazar stratejisi araþtýrmalarý 
sýkýntýsý çekiyoruz. Ayrýca ayný bölgede yürüten, ABD'deki ekonomik krizi önceden 

Türkiye Perakendeciler Federasyonu'nun ihtiyacýn üzerinde market açýlmasýnýn da tahmin etmesiyle tanýnan Roubini Global 
Yönetim Kurulu Baþkaný Selamet Aygün, engellenmesi gerekiyor” dedi. Economics'in Baþkaný Nouriel Roubini'yi 
ciro ve büyümede ulusal zincirlerin önüne aðýrlýyor. 
geçmeyi baþardýklarýný belirterek “Yerel  'Yerel Zincirler Buluþuyor' ile Türkiye'nin 
perakende zincirlerinin 2010'da cirosal dört bir yanýndan gelecek olan yerel zincir 

Türkiye Perakendeciler Federasyonu Yönetim 
büyüme oraný yüzde 16, ulusal zincirlerin sahipleri ile üreticiler, tedarikçiler, yerel 

Kurulu Baþkan Yardýmcýsý ve Fayda A.Þ. Genel 
ise yüzde 11. Artýk bu iþi öðrendik, arayý zincirlerin iþ ortaklarý ve perakende 

Müdürü Turan Özbahçeci ise yerel market 
açacaðýz'' dedi. Uluslararasý zincirlerin kan sektörüne hizmet sunan firmalar baþta 

zincirlerinin büyük firmalarýn tedarik 
uyuþmazlýðý yaþadýðýný savunanAygün, olmak üzere 5 bin katýlýmcýnýn biraraya 

güçleriyle rekabet edebilmek amacýyla 
“Kurumsallýðý, stratejiyi iyi uyguluyorlar. gelmesi hedefleniyor. 

kurduðu ortak tedarik þirketi Fayda A.Þ'yi 
Ama biz dinamik bir topluluðuz, Ýlki 21 Mayýs 2009 tarihinde yapýlan “Yerel 

anlattý. “Kar amacý gütmeden yerel marketlere 
maneviyatýmýz, kültürümüz, müþteriyle Zincirler Buluþuyor” konferansýnda ana 

ucuz girdi saðlayabilmek için mal tedariki ve 
baðýmýz, kültürel yakýnlýðýmýz var. Bu tema olarak 'Fýrsatlar Anlatýlacak, Fýrsatý 

fabrikalarla ortak üretim yapýyoruz. Kendi 
nedenle bizi tercih ediyorlar. Müþteri ayný Kaçýrmayýn”, 2010'da ise, 'Gücünü Keþfet, 

markalarýmýzla etiketlenen ürünler pazar 
hizmet kalitesini, ayný fiyatlarý görürse bizi Oyunun Kurallarýný Biz Yazalým' konsepti 

paylarýný hýzla artýrýyor. Almanya'da 
tercih ediyor. Artýk fiyatta da onlardan ele alýnmýþtý.

'Hipermarket yasa tasarýsý bir 
an önce yasalaþmalý'

Nouriel Roubini konuþacak, 
5 bin katýlýmcý bekleniyor…

Cirosal büyümede yerel 
zincirler ulusallarý geçti

Et fiyatý 17-20 TL'ye çekildi

Yerel zincirler ulusal zincirleri geride býraktý
 'Yerel Zincirler Buluþuyor' organizasyonu öncesi basýnla biraraya gelen Türkiye Perakendeciler 
Federasyonu Yönetim Kurulu Baþkaný Selamet Aygün, “Yerel perakende zincirlerinin 2010'da cirosal 
büyüme oraný yüzde 16, ulusal zincirlerin ise yüzde 11. Artýk bu iþi öðrendik, arayý açacaðýz'' dedi

perder
gündem
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Ümit Haykýr - Evpaþ Genel Müdürü ve Ýcra Kurulu Üyesi
“Yerel Zincirler Buluþuyor” organizasyonu her sene kendini geliþtiriyor ve sektörde ilgili her 
kesimi bir araya getirmesi açýsýndan da çok önemli. Biz Evyap olarak bu organizasyona olan 
inancýmýzý bu yýl “Ana sponsor” olarak en üst düzeyde göstermekteyiz. Bu yýl 3. düzenlenecek 
olan “ Yerel Zincirler Buluþmasý”ný global eðilimlerin yerelle buluþtuðu çok faydalý bir platform 
olarak deðerlendiriyor ve burada birlikte ülke hizmetinde bulunduðumuz, çok yakýn ve samimi 
iliþkilerimizin olduðu perakendeci dostlarýmýzla kol kola olmaktan büyük bir mutluluk 
duyuyoruz. Daha öncekilerinde olduðu gibi yine bu toplantýda da çok önemli konuþmacýlardan 
çok önemli bilgileri alacaðýz. Sektörün dünyadaki ve ülkemizdeki son durumunu göreceðiz; 
“daha iyiyi nasýl yaparýz”ý konuþma fýrsatýna sahip olacaðýz. Ancak hepimiz bir araya gelip, ayný 
eksende buluþup, birlikte çalýþýrsak baþarýyý yakalayacaðýmýzý artýk çok iyi biliyoruz. Yükselen 
tüketici beklentileri, artan emtia fiyatlarýnýn oluþturduðu maliyet baskýlarý, sürdürülebilir 
büyüme hedefleri karþýsýnda gerek perakendeci, gerek üretici, sektörün tüm oyuncularýnýn el ele 

vermesi; müþterilerine daha iyi, daha hýzlý ve daha düþük maliyetle hizmet verebilmesi için “olmazsa olmaz” þart. Ayrýca yerel 
zincirlerimizin çoðunun ülke çapýnda geniþleme planlarý olduðunu, hatta bazýlarýnýn komþu pazarlarý araþtýrdýðýný biliyoruz. Ýþte bu 
büyüme planlarýný gerçekleþtirmek için bilgiye, ekibe ve teknolojiye önemli yatýrým ihtiyacý olduðu da bir gerçek. “Yerel Zincirler 
Buluþmasý”nda yapýlacak tespitlerin ve önerilerin bu anlamda da çok önemli ve faydalý olacaðýný düþünmekteyiz.

perder
gündem

10 Mart - Nisan

Erdal Tüfekçi - Hayat Kimya Ýþ Geliþtirme Direktörü 
2002 yýlýyla birlikte Türkiye organize perakende sektöründe yerel zincirlerin gücünü 
artýrmaya baþladýðýný gördük. Bu trend, 2006 yýlýna kadar Ankara'da belli bir dernekleþme 
içinde ama geri kalan bölgelerde baðýmsýz çabalar þeklinde devam etti. 2006 yýlýyla 
birlikte ise önce Ýstanbul PERDER'in sonrasýnda Türkiye Perakendeciler Federasyonu'nun 
kurulmasýyla yerel zincirler, bilgi, teknoloji, eðitim, hizmet standartlarý gibi konularda 
seviyelerini birkaç basamak yukarý taþýma fýrsatý yakaladý. 2006 yýlýndan itibaren oluþan 
paylaþým ve katýlýmla birlikte yerel zincirler kendi mesleklerine yatýrým yapmaya baþladý. 
Geleceði düþünen vizyoner adýmlar atýlmaya baþlandý. Yerel Zincirler Buluþuyor 
organizasyonu da bu adýmlarýn en önemlilerinden biri oldu. Hayat Kimya, üçüncüsü 
yapýlan Yerel Zincirler Buluþuyor'a ilkinden itibaren en üst düzeyde destek olmayý ve 
katýlmayý, sektöre karþý sorumluluðu olarak görmüþtür. Yerel zincirlerin geliþimi Hayat 
Kimya adýna kayýtlý, kurallý organize perakendenin geliþimi ve tüketicilerin daha iyi hizmet 
almalarý adýna da son derece önemlidir. Ayrýca yerli bir þirket olan Hayat Kimya adýna 
ülkemizin yerli ve yerel organize perakende markalarýnýn geliþimi, stratejik iliþkilerin 
ötesinde duygusal çerçevede de önem arz etmektedir. Bu baðlamda Yerel Zincirler 
Buluþuyor 2011'in sektörümüzün tüm temsilcileri adýna son derece baþarýlý ve faydalý geçmesini temenni ediyoruz. 

Cem Tarýk Yüksel - Unilever Türkiye Satýþ ve Müþteri 
Geliþtirmeden Sorumlu Baþkan Yardýmcýsý
Dünyanýn en dinamik sektörlerinden biri olan, hýzla geliþen, müþteriyle doðrudan etkileþimde 
bulunulan ve yoðun bir rekabet ortamýnýn bulunduðu perakende sektörü, 1990'lý yýllarýn 
ortalarýndan itibaren tüm dünyada olduðu gibi Türkiye'de de büyük bir ivme kazanmýþtýr. 
Unilever Türkiye, bir taraftan her geçen gün geliþen modern kanallarda altyapýsýný geliþtirmeyi ve 
büyümesini sürdürürken, diðer taraftan en az modern kanallar kadar önem verdiði geleneksel 
kanallarda da altyapýsýný güçlendirip, yatýrýmlarýný artýrarak bu kanala olan desteðini sürdürmekte 
ve büyümektedir.Bu çerçevede satýþlarýmýz içinde yerel zincirlerin payý her sene bir önceki seneye 
gore artýþ göstermektedir ve bünyemizde en hýzlý büyüyen kanal özelliðini 
sürdürmektedir.Türkiye'nin her yerinden yerel zincir sahipleri, yöneticiler, üreticiler, tedarikçiler, 
yerel zincirlerin iþ ortaklarý ve perakende sektöründe faaliyet gösteren firmalarýn katýlacaðý bir 
organizasyonda, Unilever olarak yer almaktan ve 3 ana sponsordan biri olarak destek vermekten 
mutluluk duyuyoruz. 'Sürdürülebilir Büyüme' temasý ve 'Þimdi Tam Zamaný' sloganýyla 

gerçekleþtirilecek organizasyon, yerel zincirler için sorunlarýn gündeme getirileceði, ortak çözüm önerileri geliþtirecek bir platform 
olma özelliði taþýyor. Bu anlamda müþterilerimizin yanýnda yer alýp, görüþ ve deðerlendirmelerimizi onlarla paylaþmayý arzu 
ediyoruz. 

Yerel Zincirler Buluþuyor 2011'in sponsor firmalarý organizasyonla ilgili görüþlerini paylaþtý
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Tevfik Arýkan - Yýldýz Holding Müþteri Ýliþkileri ve Kanal Koordinasyon 
Genel Müdürü
Perakende sektöründe yerel zincirlerin hýzla yükseliþi, global ticaret içinde yerel hizmetin önemini gözler 
önüne seriyor. Hem ulusal hem yerel hem de geleneksel ticaret kanalýnda hizmet veren Ülker, yerel 
zincirlerin öneminin kuruluþundan bu yana farkýnda ve yerel zincirlerin tüketicilerine verdiði hizmet 
kalitesini yükseltmesi için her zaman destek oldu. Yerel Zincirler Buluþuyor Konferansýný, yerel, ulusal ve 
global satýþ hizmetlerindeki geliþmeler, sektörel trendlerde yaþanan deðiþiklik ve beklentiler hakkýnda 
vizyon saðladýðý için destekliyoruz. Bugün Türkiye'nin 220 bin noktasýna haftada en az bir kez Ülker 
aracý uðruyor, daðýtým yapýyor. Bu noktalar arasýnda yerel zincirlerin payý çok önem arz ediyor. 
Çoðuyerel zincir markasý ile yýllara dayanan iþbirliði ve dostluðumuz söz konusu. Bu organizasyon 
sayesinde bir araya gelip sektörün sorunlarýný ve çözümlerini konuþma fýrsatý buluyoruz. Aramýzdaki bu 
kuvvetli baðý açýklamak için biraz da rakamlara baktýðýmýzda, AC Nielsen verilerine göre bugün 
perakende satýþ kanalý paylarýný incelediðimizde, perakende ticaretin yüzde 35'e yakýnýnýn yerel 

zincirlerden,diðer yüzde 40'nýn bakkal-kuruyemiþ-büfe gibi noktalardan, geriye kalan yüzde 25''inin de ulusal kanallardan 
oluþtuðunu görüyoruz. 30 yýlý aþkýn bir süredir Yýldýz Holding çatýsý altýnda çeþitli görevlerim oldu. Bu görevlerim sýrasýnda 
arkadaþlarýmýzla Türkiye'nin dört bir yanýný dolaþtýk yerel zincir sahipleri ile yakýn diyalog içinde çalýþtýk. Bugün 66 yýlý geride býrakan 
Ülker'in, Türkiye'nin markasý olmasýnda Anadolu'yla ve yerel zincirlerle olan iliþkisinin büyük önemi olduðunu vurgulamak isterim.  

Levent Kavak - Arbella Makarna Genel Müdür Yardýmcýsý
Bölgelerinin iç dinamiklerini ve deðerlerini taþýyan yerel zincirler, bölgelerinin ekonomik ve 
sosyal ve kültürel deðerlerinin bir mihenk taþýdýr. Atadan, dededen, babadan bir geliþimin 
öyküsüdürler. Bölgelerin eski esnaflarýndan olan aile büyüklerinin kültür mirasýna, günümüzün 
ticari kural ve yeniliklerini katma becerisini gösterebilen baþarý öykülerinin adýdýrlar. Tüketicileri 
ile aralarýndaki bu güzel iliþki yýllarýn olgunluðunu ve vefasýný taþýr. Çalýþma temeli ve hedefi 
insan olan, yatýrýmýný insana yapan, insan mutluluðunu gaye edinen, ama bu amaca hizmet 
ederken ticari, manevi, ahlaki ve insani kurallarý referans olarak alýp, ticari faaliyetlerini bu 
temelde gerçekleþtiren bir yapýya sahiplerdir. Hýzlý ve dinamik yapýlarýyla sürekli kendilerini 
yenileyerek geliþimlerini sürdürmekte ve kalýcýlýðý hedeflemektedirler. Yerli organize perakende 
zincirleri kendi içlerinde iþlerini, sistemlerini, güçlerini birleþtiren, doðru hedeflerde birleþebilen 
sinerjisi yüksek bir yapýdadýrlar. Arbella Makarna olarak yerel zincirlerin devamlýlýðýný ve 
bölgelere kattýklarý deðeri son derece önemsemekteyiz. Yerel zincir maðazalarýn bilinirliðimiz ve 
satýþlarýmýza kattýklarý artý deðer gün geçtikçe artmaktadýr. Bu geliþme ve büyüme sürecinde, 
özellikle bölgesel ve yerel marketlerinde kendilerini ciddi anlamda geliþtirme, yayýlma, büyüme 
ve bulunduðu bölgede hâkim güç olma stratejileri ile bugünkü geldiðimiz süreçte, sektördeki 
deðiþim, geliþim ve rekabet gittikçe artmaktadýr. Yerel zincirler büyümeye devam edecek, iþine yatýrým yapan, müþterisine ve 
çalýþanýna yatýrým yapan, büyüyen, deðiþen ve geliþen sektör oyuncularý sektörde ciddi söz sahibi olmaya devam edecektir. 

Yüksel Danacý- Baðdat Baharat Yönetim Kurulu Üyesi
Hem tedarikçilerin hem de perakendecilerin ihtiyaç duyduðu en önemli unsurun birlik, beraberlik ve 
bilgi paylaþýmýndan doðan iþ geliþtirme çalýþmalarý olduðu inancýndayýz. Türkiye Perakendecilerinin 
bir araya gelerek oluþturduðu Perder, birliktelik anlamýndaki en önemli kývýlcýmý oluþturarak, 
perakende sektörünün geleceðine yön vermiþ, gelecekle ilgili kaygý duyan perakendecilere ýþýk 
olmuþtur. Perder kývýlcýmýnýn ardýndan yapýlan konferanslar ve organizasyonlar, iþ yoðunluðu 
sebebiyle bir araya gelemeyen perakendeciler ve tedarikçilerin bir araya gelerek iþ geliþtirme adýna 
önemli adýmlar atmasýný saðlamaktadýr. Yerel Zincirler Buluþuyor organizasyonu da bizleri bir araya 
getirerek Türk perakende sektörüne, üreticilere ve tedarikçilere deðer katmaktadýr.
Baðdat Baharat olarak, sponsor olduðumuz bu organizasyonda perakendeci dostlarýmýzla bir arada 
olmak, onlarýn sorunlarýný dinlemek, sektörümüzle ve firmamýzla ilgili görüþlerini ve önerilerini 
almak, firmamýzý ve ürünlerimizi onlara daha iyi anlatarak karþýlýklý ticari iliþkimizi güçlendirmek, bu 
organizasyonun saðlayacaðý önemli kazanýmlar olacaktýr. Baðdat Baharatlarý, yüzde 100 yerli 

sermayesiyle, her geçen gün büyüme ve geliþmesini sürdüren ve sektöründe lider, organize perakendede, Baðdat ve Deva 
markalarýyla yüzde 90 bulunulurluða sahip, her yýl daha da büyüyen ihracatýyla sektörüne sürekli yatýrým yapan, saðladýðý istihdam 
imkânlarýyla ve ödediði vergisiyle ülke ekonomisine katma deðer saðlayan bir firmadýr. Bugüne kadar firmamýzý sahiplenen, 
destekleriyle sürekli bize güç katan, Edirne'den Kars'a tüm perakendeci dostlarýmýza buradan teþekkür ederim.
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Zafer Tansefer  Banvit Pazarlama Direktörü
Dünyada ticaretin globalleþme sürecine girdiði dönemde, yerli perakende zincirlerimiz iyi 
organize olarak ve kendilerini yenileyerek istikrarlý bir büyüme gerçekleþtiriyorlar. Bu büyümenin 
en önemli sebepleri iþlerinin baþýnda olmalarý ve hýzlý karar almalarýdýr diye düþünüyoruz. 
Banvit'te toplam satýþlarýmýzýn yüzde 10'u yerel zincirlerde gerçekleþiyor. Hedefimiz etkinliðimizi 
ve cirolarýmýzý her geçen gün yukarý çekebilmektir... Bu sene üçüncüsü gerçekleþtirilecek ''Yerel 
Zincirler Buluþuyor'' fuarýna resmi sponsor olarak katýlmaktan ve ''Sürdürülebilir Büyüme'' 
temasýna destek vermekten mutluluk duyuyoruz. Türkiye'de organize perakendenin temel taþlarý 
olan yerel marketlerin, PERDER çatýsý altýnda gerçekleþtirdiði organizasyon, sektörün tüm 
kýrýlýmlarýnýn bir araya geldiði önemli bir aktivitedir. Bu fuarýn sürekli olmasý yerel marketler ile 
tedarikçiler arasýndaki iþ hacminin büyümesine köprü vazifesi görecektir. Banvit olarak fuarda yer 
almamýzýn sebepleri ürün çeþitlerimizi tanýtabilmek, müþterilerimiz ile iliþkilerimizi 
kuvvetlendirmek ve yerel perakendeye destek olmaktýr.  Yerel marketler her geçen gün maðaza 
formatlarýný revize ediyorlar, alan yönetimine dikkat ediyorlar. Yerel marketlerin inovasyon ve 
know-how sürecini tamamladýklarýný düþünüyoruz. Bu süreçte gelecekte yerel marketlerden 
beklentimiz et ve et ürünleri için kar/fayda analizini yapmalarý, raflarýnda paketlenmiþ et ve et 
ürünlerine aðýrlýk vermeleridir. 

Matthieu Decaudin Detay A.Þ., Checkpoint Systems Inc. Türkiye 
Satýþ Direktörü
Yerel Zincirler, çok sayýda yerel tedarikçinin de katkýsý ile iç ekonominin canlanmasýna katkýda 
bulunmaktadýr, bu nedenle yerel ekonomi üzerinde stratejik bir önemi olduðunu düþünüyorum. 
Satýþlarýmýz içinde yerel zincirlerin payý yüzde 30 civarýndadýr. Yerel zincilerde son yýllarda yaþanan 
hýzlý büyüme, ayný þekilde bizim satýþlarýmýza da yansýmaktadýr. Son 2 senede satýþlarýmýzda 
yüzde 50 bir büyüme kaydettik, bu da sektörün ne denli hýzlý büyüdüðünün bir göstergesidir.  
Detay Güvenlik A.Þ. olarak sektörde 20 seneyi geride býraktýk, yerel zincirler büyürken biz de 
büyüdük, fire yönetiminde dünya lideri Checkpoint'in Türkiye'deki ayrýcalýklý iþ ortaðý olmamýýzn da 
avantajýný kullanarak, müþterilerimize fire yönetiminde ve satýþ destekleme çözümlerinde 
bütünleþik çözümler sunabilmekteyiz. Özellikle çok küçük ürünleri dahi koruyabilen etiketlerimiz 
ve sistemlerimiz sektörün bir numaralý tercihi haline gelmemizi saðladý. Yerel Zincirler 
Buluþuyor'un, ilk düzenlendiði yýl olan 2009 senesinden beri en yakýn destekçilerinden biriyiz. 
Ürünlerinin güvenliðini emanet ettikleri iþ ortaklarý olarak aksi zaten bizim için mümkün olamaz. Her sene olduðu gibi bu sene de 
sunduðumuz en yeni çözümlerimiz ile yer alýyor ve iç piyasaya henüz sunulmamýþ ürünlerimizi Yerel Zincirler 2011'de sektör ile 
buluþturuyor olacaðýz. Uygun fiyat politikalarý ve kaliteli ürünleri tüketici ile buluþturmalarý sayesinde önlerinin açýk olduðunu 
düþünüyorum. Yerel zincirlerin yabancýlaþmamasý ve her zaman yerel kalmasý gerektiðini düþünüyor ve arzu ediyoruz.

Metin Yýlmaz  Düzey Pazarlama Genel Müdürü
Yerel zincirler organize ticaret içindeki yerlerini giderek daha da saðlamlaþtýrarak büyüyorlar. 
Büyük þehirler ile Anadolu'da bazýlarý çok önemli pay alarak ulusal zincirler ile kýyasýya ama 
tatlý bir rekabet içindeler. Her anlamda geliþmeleri çok sevindirici… Teknolojik geliþmeleri takip 
etmeleri ve uygulamalarý, kendilerine özgü konseptler yaratmalarý müþteri memnuniyeti ile 
birlikte güvenini de artýrýyor. Tabii bu seviyelere gelmeleri çok kolay olmadý.Yolda önemli 
kayýplar verildi.Ama bugün halka açýlmalarýn bile konuþuluyor ve gerçekleþiyor olmasý bu zor 
süreci kararlýlýkla ve  azimle aþmalarýndan kaynaklanýyor. Umuyoruz ve biliyoruz ki 
önümüzdeki yýllarda çok daha önemli baþarýlarýna tanýklýk edeceðiz. Satýþlarýmýz içinde yerel 
zincirlerin payý giderek artýyor. Son yýllarda yüzde 20-25 aralýðýnda seyrediyor. Düzey 
Pazarlama olarak hemen hepsiyle çalýþtýðýmýz Yerel Zincirlerin faaliyetlerini, yeniliklerini ve 
planlarýný ilk aðýzdan duymak, izlemek için çok önemli bir buluþma zemini olarak görüyoruz. 
Bu vesile ile sektördeki diðer firmalar ile de görüþme tanýþma fýrsatý yaratacak. Heyecan verici 
olacaðýný düþünüyoruz. Oldukça zorlu bir sýnavdan bugünkü konumuna gelen yerel zincirlerin 
bundan sonra da geliþmelerini sürdüreceðine yürekten inanýyorum. Bu tabii ki hala oldukça 

meþakkatli bir yolculuk ama hangi sektörde veya hangi ölçekte bu kolaylýk var. Herkes ve her kurum için bu geçerli. Esas olan bu 
kararlýlýk ile potansiyeli taþýmak. Bugün geldikleri noktada biz fazlasý ile geleceklerini son derece açýk görüyoruz.
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Mehmet Iþýk - Eker Süt Ürünleri Perakende Satýþ Direktörü 
Yerel ve yerli organize perakende zincir firmalarý, hem kendi içinde hem de yeni katýlýmlarla 
hýzlý bir þekilde büyümekteler. Bu büyüme ayný zamanda toplam organize perakende içindeki 
orana da yansýmakta. Bu sonucu birtakým ölçümleme raporlarýnda görebildiðimiz gibi bizler 
de dýþarýdan bu geliþmeyi ve ilerlemeyi açýkça gözlemleyebiliyoruz. Gözlemlediðimiz sonuç 
sadece büyümeyle ilgili deðil elbette. Ayný zamanda niteliksel bazý geliþmeleri de 
gözlemliyoruz. Bunun sonucu da zaten nicel büyümeye zemin teþkil ediyor. Biz yerel 
zincirlerin, gerek dinamik yapýlarý gerekse iþlerine yapmýþ olduklarý her alandaki yatýrýmlarý ile 
gelecekteki durumlarýný daha saðlýklý görüyoruz. Özellikle TPF bünyesinde oluþan her türlü 
geliþmeyi çok önemsiyoruz. Toplam perakende kanalý içindeki yerel zincirlerin satýþ payý 
yüzde 35 olmakla beraber, bu oran yukarýya bir seyirle devam ediyor. 2010 yýlýnda 
tertiplenen ''Yerel Zincirler Buluþuyor''a katýlmýþtýk. Bu organizasyon Anadolu'nun her ilinden 
gelen birçok yerel zincirle ayný anda buluþma saðlamasý adýna bizim için ilk deneyimdi. Buna 
raðmen oldukça baþarýlý bir organizasyondu, firma olarak çok verim aldýk. Bu yýl da katýlarak 

TPF bünyesindeki perakende firma sahipleri ve de çalýþanlarý ile bir arada olmak istedik. Özellikle 2011 yýlý itibariyle birçok bölgede 
ve özellikle Anadolu illerinde hizmet altyapýmýzý ve kadrolarýmýzý oluþturduk. Bu organizasyonu yeni ulaþmýþ olduðumuz bölge 
perakendecileri ile de bir buluþma köprüsü olarak görebiliriz. Bu ayný zamanda bir dayanýþma þeklinde de deðerlendirilebilir.

C. Mustafa Hýzal  Kopaþ Kozmetik Satýþ Direktörü
Yüzde yüz yerli sermayeli bir kuruluþ olarak, yerli zincirlerin bizim için önemi oldukça daha 
fazladýr. Toplam iþ hacmimizde yurt içi satýþlarýmýzýn payý fazla olduðu gibi, yerel ve yerli 
organize perakende zincirlerinin de ciro oranlarýnýn yüksek olduðunu söylemek doðru 
olacaktýr. Bu oran her yýl ciddi oranda artmaktadýr. Bu pencereden bakýldýðýnda, daha da 
büyümesi ve geliþmesi beklenen, bu konuda baþarýlý deneyimleri bulunan ve her türlü 
donanýma sahip olan piyasa oyuncularýnýn yanlarýnda bulunmak ve domine ettikleri pazarý 
takip etmek, bizleri mutlu etmektedir. Pazarda, tüketicilerimizin önemli ihtiyaçlarýný gideren, 
mevcudiyetleri ve üstlendikleri fonksiyonlar itibariyle piyasaya yön veren iþ ortaklarýmýzýn, bu 
geniþ kapsamlý etkinliðinde, yerli bir tedarikçi olarak katýlýmda bulunmayý ve geliþmeleri sýcaðý 
sýcaðýna takip etmeyi hedeflemekteyiz. Sektörün sorunlarýný çözmeye aday olacak bir yasal 
düzenlemenin oluþturulmasý, gelecek dönemin yapýlanmasýna çok önemli etkileri olacaktýr. 
Yeni iþletmelerin farklý fikirler ve yapýdaki oluþumlarýn da pazara gireceðini, þu anda yerel olan 
ancak ulusal hale gelecek yerli  organize zincir  sayýsýnýn önümüzdeki dönemde  fazlaca 
olacaðýna inanýyorum. Anadolu da çok sayýda satýn alma ve birleþmenin kaçýnýlmaz olduðu 
gerçeði yanýnda yerel organize perakende içinden ulusal düzeye ulaþan organize perakende zincirlerinin çýkýyor olduðunu görmek 
son derece mutluluk vericidir.

Bülent Kasap - Ofçay Genel Müdürü 
Öncelikle, modern daðýtým kanallarýnýn büyüme lokomotifi yerel zincirlerle, birebir temas, 
bilgilerimizi artýrmamýz için en önemli fýrsatlardan biri. Bu yýl ki organizasyondan daha çok þey 
bekliyorum, çünkü krizin çerçevesi dýþýndaki ilk etkinlik. Ýkincisi, sektörün önemli 
yönlendiricilerinin, birikimlerini geliþmeleri ve baþarý hikayelerini bizimle paylaþacak olmalarý 
organizasyonun faydalarýný özetliyor. Nouriel Roubini'yi dinlemekte katýlýmcýlara özel bir deneyim 
diye düþünüyorum. Bunun dýþýnda fuar alanýnda, tahmini 4000 sektör ilgilisi ile tanýþmak, sohbet 
imkaný bulmak ve onlara Ofçay geliþmelerini aktarmak çok istediðimiz bir etkinlik. Beklenti olarak, 
yerel zincirlerde Ar - Ge konusunun nasýl ele alýndýðýný paylaþmak, market ürünlerinin performans 
öykülerini dinlemek istememi vurgulayabilirim. Yerel zincirlerin her metrekarede daha verimli 
operasyon yapabilmeleri için, marka seçiminde stratejik uzun dönemli ortaklýklara önem 
vermelerinin yararlý olduðunu gözlemliyoruz. Biz kendi adýmýza Ofçay olarak, 2011 de yerel 
zincirlerle, etkili satýþ noktasý çalýþmalarýmýzýn sonuçlarýný paylaþmayý hedefliyoruz. Her sektörde, 
markalarý analiz ederken, o ürüne veya kategoriye gönül vermiþ, bütün enerjisini o konuda 
harcayan markalarý ayrý tutmalarý ve teþvik etmelerinin kendi müþterilerine en iyi hizmeti 

sunmada yardýmcý olacaðýný hatýrlatmak istiyorum. Giderek daha da artan rekabette bu iki ana strateji, daha iyi kalite  daha iyi fiyat 
bileþeni ile hedefleri tutturmanýn yaný sýra, özellikle halkýmýza yerel zincirlerin faydasýný tam olarak ortaya çýkaracaktýr.
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Ayhan Güneþ  Peyman CEO
Yüzde yüz yerli bir gýda firmasý olarak yerel ve yerli perakende zincirlerimizin bizi memnun eden 
geliþimlerini yakýndan ve dikkatle takip ediyoruz. Bugüne kadar operasyon yürüttüðümüz tüm 
alanlarda yerel ve yerli perakende zincirlerimiz bizim için öncelikli müþterilerimiz olmuþlardýr. 
Markalarýmýzý tüketici ile buluþturmayý istediðimiz önemli mecralarýn baþýnda gelmiþtir. Peyman 
olarak, ülke genelinde yaptýðýmýz satýþlarýn yüzde 7'sini  yerel zincirlere yaptýðýmýz satýþlar 
oluþturuyor. Þirketimizin faaliyet gösterdiði kuruyemiþ kategorisi Peyman'ýn son dönemde 
yaptýðý katkýlarýn da etkisi ile çok hýzlý büyümekte. Ayný dinamik yapýyý Türkiye'nin yerel ve yerli 
perakende zincirlerinde de görüyoruz. Þirketimiz ile ayný dinamiðe sahip olduðunu 
düþündüðümüz bu yapýnýn içinde aðýrlýðýmýzý artýrmak, büyüme fýrsatlarýný iyi deðerlendirmek, 
yerel zincirlerimiz ile birlikte büyümek ve birlikte kazanmak için buradayýz. Türk giriþimcisinin 
son yýllardaki cesareti ve rasyonel projeler ve iþletmeler oluþturmada elde ettiði tecrübeler 
sayesinde, evrensel kalitede perakende zincirleri oluþtu. Tecrübenin ve ölçeðin her geçen gün 
geliþeceðini düþünecek olursak, yerel ve yerli perakende zincirleri için geleceðe umutla bakmak 
mümkün. Yerel zincirlerimizin bugün ortaya koyduðu performans bize gösteriyor ki gelecekte 
Türk tüketicisi eskiden alýþýk olduðu mahalle bakkalýný yeni modern görüntüsü içinde kaliteli 

güler yüzlü ve hesaplý olarak yanýnda ve yakýnýnda bulmaya devam edecek.  

Can Sezen  Sezen Gýda Genel Koordinatörü
Anavarza Bal olarak 'Yerel Zincirler Buluþuyor' konferansýna sponsor olmaktan mutluluk 
duymaktayýz. Rekabetin her geçen gün arttýðý, global oyuncularýn ülkemizde daha fazla yer 
almaya çalýþtýðý bu dönemde; yerel perakendecilerin bu tip iþbirliðine girmesi ve baþarýlý 
organizasyonlarla sektörün tüm paydaþlarýný bir araya getirmesi perakende sektörüne ciddi 
katký sunacaðý kanaatindeyiz. Sektöründe yeniliklerin öncüsü olan firmamýz; bu ve bunun gibi 
organizasyonlara her zaman destek olmaya çalýþýyoruz. Umuyorum ki, tüm perakende sektörü 
bu organizasyona katýlým anlamýnda destek olacaktýr.  Tüketicilerimizin almýþ olduðu balý 
tadýna, kokusuna, rengine bakarak gerçek ya da sahte olduðunu ayýrt etmesi mümkün deðildir. 
Bu, balý arýcýdan alan tesisler içinde geçerlidir. Bu anlamda 2011 yýlýnda yapmýþ olduðumuz 
1.500.000. TL'lik ek yatýrým ile laboratuarýmýzý son teknolojik cihazlar ile yeniliyor, dünyanýn 
bal analiz üssü haline geliyoruz. Biz organize olup geliþirken sektörümüzün yerel ve yerli 
oyuncularýnýn da kendilerini geliþtirmeleri ve bizim çýtamýzý yukarý taþýmalarýný çok 
önemsiyoruz. Özellikle yerel üreticilerimiz ve yerel perakendecilerimizin birbirine destek 
olmasýný temenni ediyoruz. Karþýlýklý olarak yapýlan ticaretlerimizde biz birbirimizi iyi 
anlayabilirsek hem perakendeci hem de üretici sürdürülebilir büyümeyi saðlamýþ olur.  
Ýnanýyorum ki bu organizasyonlar birbirimizi anlama noktasýnda da fayda saðlayacaktýr. 

Ferhat Sucu - Provel Genel Müdürü
Türkiyede yerel zincirler son yýllarda önemli yatýrýmlarla, perakendecilik sektöründeki 
ciro hisselerini arttýrmýþlardýr. Yatýrýmlar sadece yeni maðaza açmayla sýnýrlý 
kalmayýp,bir çoðunun lojistik, depolama, sistem alt yapýsý, insan kaynaklarý ve 
pazarlama faaliyetleri konularýnda da ciddi yatýrýmlarý söz konusudur. Bu yatýrýmlarla 
yerel zincirlerin verimliliklerini ve yerel zincirlerin sektör içindeki önemi derecesi 
artmýþtýr. Bu da bizim gibi üretici firmalarýn geleceðe daha güvenle bakmasýný 
saðlamaktadýr. Daha önce yapýlan toplantýlar ve yerel zincirlerin gösterdiði diðer 
faaliyetlerden de anlaþýlacaðý üzere, bu güç birliði herkesin iþine deðer katmaktadýr. 
Yerel zincirlerin bir araya gelmesi, ortak hareket etmesi,fikir ve aksiyon planlarýnýn 
paylaþýmý perakende sektörüne de deðer katmaktadýr.Üretici olarak tüketiciye ulaþma 
hedeflerimize ulaþabilmek adýna Yerel Zincirler ile her daim iþ ortaðý olmamýz 
gerekmektedir.Ýþ ortaklarýmýzýn bir araya geldiði böyle önemli bir organizasyonda 
onlarýn yanýnda olmak ve elimizden gelen tüm destekleri vermek istediðimiz için bu 
konferansa katýlýyoruz. Yerel zincirler büyümeye devam edecektir. Verimlilik 
analizlerini iyi yapýp, sadece büyüme odaðý deðil ayný zamanda geliþim ve karlýlýk 
iþini iyi yönetenler çok daha ön plana çýkacaklardýr. 



Azmi Gümüþlüoðlu
Zyman Core Strategy Group 
Genel  Müdürü
Yerel ve yerli organize perakende 
zincirleriyle ilgili genel 
deðerlendirmenizi alabilir miyiz?
80 milyarlýk organize hýzlý tüketim ürünleri 
perakendeciliði içinde organize ticaret 40 
milyara, yerel zincirlerin payý ise 20.5 milyara 
çýkmýþ durumda. Yerel Zincirler gerek ciro 
gerek verimlilik artýþý olarak Ulusal 
Zincirlerden daha iyi performans gösteriyorlar.

Yerel Zincirler Buluþuyor 
organizasyonu içinde Zyman Core 
Strategy Group ile gerçekleþtirilen 
partnerlik neleri kapsamaktadýr?
Zyman Core Strategy Group, dünyanýn 
önde gelen Rekabet Stratejisi þirketlerinden 
biridir. Grubumuz 3 alanda danýþmanlýk 
hizmetleri sunmaktadýr. Þirket danýþmanlýðý 
kapsamýnda, þimdiye kadar, aralarýnda 
Pepsi, Alcoa, British Telecom, Target, Coca-
Cola, Dell, Danone, Google, McDonald's, 
Nike, Novartis Vodafone ve General Electric 
gibi pek çok Fortune 500 þirketi ile 
gerçekleþen projelere ilave olarak, 
Türkiye'den de:  Mey, Eczacýbaþý Giriþim organizasyonda göreceklerimizle ilgili ise PEF yarýþmasý katýlýmcýlarý ve galipleri ile 
Pazarlama, Ýpek Kaðýt, Eczacýbaþý sektörün liderlerini bir araya getireceðiz.   detaylarý anlatýr mýsýnýz?
Beiersdorf, Eczacýbaþý Schwarzkopf ve Fayda Yerel Zincirler Buluþuyor 2011 bu sene 
A.Þ. gibi önemli þirketlerle stratejik Yerel zincirlerin geliþimi ve 'Sürdürülebilir Büyüme' temasý ve 'Þimdi 
çalýþmalar yürütmekyeyiz. Grubumuzun Tam Zamaný' sloganý ile 27-28 Nisan'da geleceðiyle ilgili düþüncelerinizi, 
Politik Danýþmanlýk birimi: Baþkan Barack Haliç Kongre Merkezi'nde sahne alýyor. öngörülerinizi öðrenebilir miyiz? 
Obama, Vincente Fox, George W. Bush, Program 4 ana ürün üzerine kurulu: Yerel Zincirler Türk htü perakendeciliðinde 
Lech Walesa, Borris Yeltsin'nin da Konferans, Fuar, PEF Yarýþmalarý ve Gala. önemli bir potansiyele sahip. En büyük 
aralarýnda olduðu 12 Devlet Baþkaný ve Konferans 2 gün boyunca Dünyadan ve avantajlarý esnek yapýlarý, hýzlý karar alma 
sayýsýz politikacý için Kazanan Seçim Türkiye'den çek önemli konuklarý kabiliyetleri ve müþteriye olan yakýnlýklarý. 
Kampanyalarý hazýrlamýþtýr. Kurum ve aðarlayacak. 5000 kiþilik bir katýlým ile Bununla beraber organize perakende,  Servet 
Derneklerin rekabet stratejileri geliþtirmeleri gerçekleþecek konferansýn bu seneki ana Topaloðlu'nun da kitabýnda belirttiði gibi 3 
üzerine çalýþan birimimiz ise, aralarýnda tema konuþmacýsý Nouriel Roubini. Roubini ana unsuru bir araya getirip taklit edilmesi 
Amerika Gazetecilik Derneði, Vahþi Hayatý geleceðin nasýl þekillenebileceði konusunda güç ve size özel bir deðer teklifi yaratmayý 
Koruma Derneði, Filipin Ticaret Konseyi gibi öngörülerini katýlýmcýlarla paylaþacak. zorunlu kýlýyor. Bunlar: Ticaret, Perakende 
pek çok önemli kurumla çalýþma fýrsatý Roubini'den sonra ise 2 gün boyunca Mühendisliði ve Markalaþma. Biz Yerel 
bulmuþtur. Türkiye'de TPF vizyonu Türkiye'den çok önemli liderler Perakendenin Ticari yeteneklerinin dünya 
doðrultusunda Yerel Perakendeciliðin Sürdürülebilir Büyüme stratejilerinin standardlarýnýn üstünde olduðunu 
rekabet gücünün artýrýlmasý için Türkiye ipuçlarýný paylaþacaklar. Belli konularýn düþünüyoruz. Eðer bu ticari yeteneklerimize, 
Perakendeciler Federasyonu ile beraber daha derinlemesine tartýþýlabilmesine Perakende Mühendisliðini (standardlar, 
çalýþmalar yürütülmesinden büyük imkan saðlamak açýsýndan ise bu sene süreçler, ölçümleme, iþ modelleri, talimatlar, 
mutluluk duyuyoruz. Bu çalýþmalardan biri oturumlarý Atölye Çalýþmalarý ile de vs)  ve Markalaþma stratejilerini (deðer 
de, Yerel Zincirler Buluþuyor 2011 destekleyeceðiz. Fuarýmýz 6 salonda, 250 teklifinizi anlaþýlýr, kabul edilebilir ve para 
organizasyonunun; tema, içerik ve proje önemli üretici ve tedarikçi þirketi 20.5 kazandýrabilir hale getirmek) ekleyebilirsek, 
koordinasyonunun saðlanmasý konusunda Milyarlýk iþ hacmini elinde tutan Yerel sadece Türkiye'de deðil bölgemizde de çok 
stratejik danýþmanlýðýnýn yürütülmesidir. Perakendecilerin satýn alma profesyonelleri büyük bir büyüme yakalayabiliriz. Bunun için 

ile buluþturacak. PEF Yarýþmalarýnda, yapýlmasý gereken ilk ve en önemli iþ, artan 
Yerel Zincirler Buluþuyor ile ilgili Perakendenin iþ sonuçlarýna yansýmýþ en iyi rekabet ortamýnda:  'Kim, neden bizi tercih 

fikirleri kýyasýya bir biri ile yarýþacak. Galada gerçekleþtirilen çalýþmalar ve etsin?' sorusunun yanýtýný netleþtirmek. 
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“Sürdürülebilir Büyüme için Þimdi Tam Zamaný”
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Türkiye Perakendeciler Federasyonu 

Anadolu Turu’nda
Organizasyonun tanýtým çalýþmalarýyla ilgili Türkiye Perakendeciler Federasyonu üyeleri, 8 bölgede sektör temsilcileri ve bölgenin yerel 
zincir yöneticileriyle bir araya geldi. Buluþmalar Bursa, Ýzmir, Mersin, Konya, Antalya, Ýstanbul, Ankara ve Samsun'da gerçekleþtirildi.  
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YZB 2011 hazýrlýklarý
Türkiye Perakendeciler Federasyonu Baþkaný Selamet Aygün ve Turan Özbahçeci baþkanlýðýndaki Mahmut Kara, Ýlhan Þimþek, Zeki Paþalý, 
Mustafa Altunbilek, Ýbrahim Özhan'dan oluþan YZB çalýþma komisyonu, organizasyonun çalýþmalarý esnasýnda Zyman Group, Planet 
Ýstanbul, Ýnterteks Fuarcýlýk, MPR Pazarlama Halkla Ýliþkiler ve MLN Ýnsan yetkilileri ile 20'nin üstünde hararetli toplantý gerçekleþtirdi.

perder
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TPF, Yeni Asýr ve Yeni Gün
gazetelerinde…

Türkiye Perakendeciler Federasyonu(TPF) 260 þirke, 2 bin 300 maðaza þubesi ve 46 günü tüm alýþ-veriþ merkezlerinin kapalý 
yönetimi ve Ege PERDER üyeleri, "Yerel bin çalýþaný ile geniþ bir alanda hizmet olmasýný istediklerini belirterek, "Pazar 
Zincirler Buluþuyor" organizasyonu ile ilgili sunduklarýný söyledi. Aygün, "130 günleri kapalý olursak, kaliteli insan 
Ýzmir'in köklü gazetelerinden Yeni Asýr milyarlýk sektörün sadece 80 milyar lirasý gücüne de sahip olacaðýz. Pazar günleri 
Gazetesi Genel Yayýn Yönetmeni Þebnem gýda perakendesi oluþturuyor, ancak bir çalýþýlan personel ile sorun yaþýyoruz. 
Busralý'yý ve Yeni Gün Gazetesi Ýmtiyaz yasasý yok. Bu sektörün yarýdan fazlasý Ayrýca pazar günleri kapalý olursak mahalle 
Sahibi Ömer Dinçer'i ziyaret etti. geleneksel bir þekilde iþliyor, organize bakkalý, kasabý ve manavý da iþ yapabilir. 

olamamýþtýr" dedi. Aygün, en karlý ciroyu Böylece küçük esnafýmýz da ayakta 
TPF Baþkaný Selamet Aygün, Türkiye'de pazar günü yapmalarýna raðmen, pazar kalabilir" dedi.

perder

Türkiye Perakendeciler Federasyonu heyeti, Ýzmir basýnýna yerli zincirlerin gücünü 
anlattý



haberler
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TPF, Demirtaþ’ý
YZB’ye davet etti

“Yerel Zincirler Buluþuyor” organizasyonu güç birlikteliklerinin sektöre farklý bakýþ günden bu yana desteklediði için 
Ege tanýtým toplantýsý dolayýsýyla 10 Mart açýlarý kazandýrdýðýna da deðinen Aygün, Demirtaþ'a teþekkür etti.
2011 tarihinde Ýzmir'de bulunan Türkiye Nisan ayýnda düzenlenecek olan YZB 
Perakendeciler Federasyonu(TPF) yönetimi, organizasyonuna Demirtaþ'ý da davet etti. ÝZTO Baþkaný Ekrem Demirtaþ, yerel 
Ýzmir Ticaret Odasý Yönetim Kurulu Baþkaný Aygün ayrýca, ege PERDER'i kurulduðu zincirlerin uluslar arasý markalara karþý 
Ekrem Demiþtaþ'ý makamýnda etkinliðinin daha da artýrmasý 
ziyeret etti. Ziyarete TPF Baþkaný için birlikte hareket etmesi 
Selamet Aygün, Baþkan Yardýmcýsý gerektiðine dikkat çekti. 
Turan Özbahçeci, Yönetim Kurulu Yerellerin bu þekilde rekabette 
Üyesi Ýlhan Þimþek, PEF Komisyon öne çýkacaðýný belirten 
Baþkaný Fevzi Pýnar ve Ege Demirtaþ, yerel markalarý her 
PERDER üyeleri katýldý. zaman desteklediklerini, 

bundan sonra da desteklemeye 
Perakende sektörünün mevcut deva edeceklerini kaydetti.
durumuyla ilgili kýsa bir bilgi veren 
TPF Baþkaný Selmat Aygün, yerli Ziyaret sonunda TPF Baþkaný 
zincirlerin Anadolu'nun her Selamet Aygün,  ÝZTO Baþkaný 
yerinde yaygýnlaþtýðýný ve uluslar Ekrem Demirtaþ'a 
arasý firmalara oranla daha fazla desteklerinden dolayý teþekkür 
büyüdüðünü söyledi. PERDER gibi plaketi verdi. 

perder

TPF Yönetim Kurulu, yerli zincirleri her platformda destekleyen ÝZTO Baþkaný 
Ekrem Demirtaþ'ý “Yerel Zincirler Buluþuyor” organizasyonuna davet etti



haberler

Ýstanbul PERDER’in gündemi 
son yasal düzenlemeler

Geleneksel olarak düzenlenen üye kahvaltý Bu aktarýmda özellikle, son dönemlerde Mali Müþavir Sebahattin Erdoðan tarafýndan 
buluþma etkinliði bu ay 02 Nisan 2011 gündeme gelen müþteri servis araçlarýnýn gerçekleþtirdi. Erdoðan, Perakende 
tarihinde yapýldý. Ev sahipliðini derneðimiz Ankara'da olduðu gibi Ýstanbul da da sektörünün belli baþlý sorunlarý olan; stok 
üyesi Ýdeal Market'in yapmýþ olduðu kaldýrýlma çalýþmalarýnýn devam ettiðini, sayým farklarý, demirbaþ farklarý, çeþit 
toplantýya katýlým yoðun oldu. elektrik enerjisi projesinde yenileme fazlalýðýna baðlý farklý KDV oran uygulamalarý 

yaparak artýk yaðmur enerjisiyle ilgili gibi daha konularda üyeleri bilgilendirdi.
Sabah kahvaltýsýnda bir araya gelen çalýþma yapýlacaðý, dernek içi eðitim 
Ýstanbul Perder üyelerinin toplantý konusu planlamalarýna bu yýl Unilever iþbirliðiyle Ardýndan Türkiye Perakendeciler Federasyonu 
ise yeni çýkan Torba Yasa, Vergi Affý ve yapýlacaðý konularýnýn üzerinde duruldu. Eðitim Danýþmaný Ekber Iþýk söz olarak yine 
Perakendecilikte vergi sistemi oldu..  torba yasa konusunda yer alan mesleki eðitim 

Narman özellikle 2011 yýlýnýn ilk 3 ayýnda projesindeki çýrak öðrencilerde sýkýntý yaratan 
Üyeler ile yenilen Toplantýnýn açýlýþ Ýstanbul Perder olarak bünyesinde var olan saðlýk hizmetinden faydalanma konusundaki 
konuþmasýný Ýstanbul Perder Baþkaný Reþat üyelerinin açýlýþlarýnýn fazla olduðunu olumlu geliþmeleri anlatan bir brifing verdi. 
Narman yaptý. Reþat Narman bundan dolayý da bünyesine yeni þube Son olarak Türkiye Perakendeciler 
konuþmasýnda dernek olarak yapýlan katan tüm üyelerimizi tebrik etti. Federasyonu Baþkaný Selamet Aygün 27/28 
çalýþmalarýn genel deðerlendirmesini Toplantýnýn ana konusu olan yeni Torba Nisan 2011 tarihinde gerçekleþtirilecek olan 
yaparak  üyelerimize bilgi aktarýmýnda Yasasýyla ilgili seminer, Deloitte Yerel Zincirler Buluþuyor konferansý hakkýnda 
bulundu. Danýþmanlýktan  Hüseyin Gürer ve Yeminli bilgi aktarýmýnda bulundu.

perder

Ýstanbul PERDER üye toplantýsýnda “Torba Yasa, Vergi Affý ve Perakendecilikte Vergi 
Sistemi” konularý masaya yatýrýldý  
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TPF  MEB iþbirliði temelinde yaklaþýk dört geçerlilik niteliði olan 
yýldýr sürdürülen “Üretimden Eðitime  söz konusu belgeler 
Eðitimden Üretime Niteliksel Dönüþüm” 4702 sayýlý ek yasa 
projesi, yeni mezunlar vermeye devam ediyor. gereði çalýþma belgesi 

özelliði taþýmaktadýr..
Türkiye Perakendeciler Federasyonu(TPF), 
perakende sektöründe yeniden yapýlanma TPF, organize 
ve sürdürülebilir büyüme sürecinde perakendenin önemli 
eðitimin önemli bir kilometre taþý olduðunu bir sorunu olan 
öngörüyor. TPF, bu tespit ýþýðýnda istihdam nitelikli personel 
ettiði binlerce personelini mesleki eðitim gereksinimini bu 
merkezlerinde eðitim programlarýna dahil eðitim projesiyle 
ediyor. M.E.B.  ile iþbirliði içerisinde, TPF önemli ölçüde 
Eðitim Danýþmaný Ekber Iþýk'ýn rehberliðinde giderirken, diðer 

perakende sektörüne de nitelikli, eðitimli sürdürülen eðitim projesi kapsamýnda yandan hizmet içi 
personel hizmeti sunuyor. Diðer yandan Türkiye genelinde 4 binden fazla personel eðitim programlarýyla da eðitim çýtasýný 
proje kapsamýnda yetiþtirdiði yüzlerce eðitim süreçlerini tamamlayarak kalfalýk, yükseltmeye devam ediyor.
“usta öðretici” belgeli personel ile bütün ustalýk ve usta öðreticilik diplomalarýný 
perakende sektörüne eðitimci kadrolar almaya hak kazandýlar. AB entegrasyon TPF, bu eðitim projesiyle yalnýz üyelerine 
kazandýrýyor.sürecinin zorunlu kýldýðý, uluslararasý deðil ayný zamanda dolaylý olarak 

haberler

Ýstanbul PERDER Üyeleri kampta…

Ýstanbul PERDER, üyeleriyle kampta Yönetimi” baþlýklý bir eðitim gerçekleþtirdi. 
buluþmaya devam ediyor.  19 Þubat 2011 Birinci günün akþamýnda firmalar arasý tavla 
tarihinde, Güral Sapanca Otel'de yapýlan üye turnuvasý düzenlendi. Turnuvaya 24 firma 
kampýna toplam 55 kiþi katýldý. Programýn ilk katýldý. Birinci olan Rammar Market'ten 
günü açýlýþ konuþmasýný yapan Ýstanbul Mahmut Karadað I PAD,  ikinci olan TPF 
PERDER Yönetim Kurulu Baþkaný Reþat Baþkaný Selamet Aygün Black Berry 9700 ve 
Narman, “2009-2010 Ulusal ve Lokal Zincir üçüncü olan Reyon Market'ten Tufan Özçin 
Ýstatistikleri” baþlýklý bir sunun gerçekleþtirdi. Armani marka saat kazandý.
Narman, ulusal ve yerel zincirlerin müþteri, 
ciro, maðaza, metrekare ve sepet sayýlarý ile Ýkinci gün ise, Ýstanbul PERDER Yönetim 
ilgili bilgiler aktardý. Þubeler bazýnda yýllýk reel Kurulu Üyesi Turan Özbahçeci, “Yerel Zincirler 
verileri de paylaþan Narman, Ýstanbul PERDER Buluþuyor” organizasyonu ile ilgili 
2010 yýlý gider oranlarýnýn daðýlýmý hakkýnda bilgilendirme yaptý. Organizasyonun 27-28 
da bilgi verdi. Marketlerdeki servislerin Nisan tarihlerinde Haliç Kongre Merkezi'nde 
kaldýrýlmasý konusu ile ilgili olarak birtakým yapýlacaðýný duyuran Özbahçeci, TPF yeni 
çalýþmalar yapýlacaðýný belirten Narman, bu yönetiminin göreve gelir gelmez yaptýðý 
konuda destek beklediklerini söyledi. Ýstanbul PERDER'in revize çalýþmalardan bahsetti. Bu çalýþmalarýn en önemlilerinden birinin 
edilen projelerinden de bahseden Narman, 2011 yýlý faaliyet YZB komisyon çalýþmalarý olduðunu bildiren Özbahçeci, 
takvimi hakkýnda bilgi verdi. organizasyona finansal krizi daha önceden tahmin eden dünya 

çapýnda ekonomist Roubini'nin geleceðini müjdeledi.  
Sarýyer Marketleri Genel Koordinatörü Zafer Yayla, “Perakende 
Sektöründe Operasyonel Verimlilik& Kurumsal Yönetim” baþlýklý bir Birinci günün kapanýþ konuþmasýný Türkiye Perakendeciler 
sunum yaptý. Yayla; Verimlilik Analizleri, Manav Kasap ve Fire Federasyonu Baþkaný Selamet aygün yaptý. Aygün, federasyona 
Konularý, Aile ve Ortaklý Þirketlerde Kurumsallaþmanýn Önemi göreve geldiðinden bu yana yapýlan çalýþmalarý aktardý. YZB 
konularýnda bilgi verdi. Ardýndan, Eðitmen Sevda Güner, “Stres organizasyonu ile ilgili de katýlýmcýlara bilgi verdi. 

perder

Sapanca kampýnda bir araya gelen Ýstanbul PERDER üyeleri, eðitim çalýþmalarýnýn 
yaný sýra, düzenlenen tavla turnuvasýyla da keyifli anlar yaþadýlar  

Reþat Narman Selamet Aygün

TPF’de eðitim meþalesi…
Eðitim projesi kapsamýnda Türkiye genelinde 4 binden fazla personel kalfalýk, ustalýk ve
usta öðreticilik diplomalarýný almaya hak kazandýlar

Ýstanbul PERDER üyelerinden Nurdað Hipermarketler Grubu 
Yönetim Kurulu, Mesleki Eðitim Merkezlerinden

mezun olan personellerine törenle diplomalarýný daðýttý 
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Akdeniz PERDER kuruldu  

Türkiye Perakendeciler Federasyonu bölgemizdeki üyemiz olan yerel 
organizasyonu altýnda, Birebir Market'in perakendecilerin yararlanmasýný 
Genel Müdürü Altan Vural ve Genpa saðlayacaðýz. Fayda A.Þ. çalýþmalarý ve 
Yönetim Kurulu Baþkaný Gazanfer Gencer'in özellikle uygun fiyatlý et alýmý gibi projeler, 
katkýlarýyla gerçekleþen toplantýda Antalya, Türkiye Perakendeciler Federasyonu'nun 
Burdur ve Isparta'da faaliyet gösteren yerel devletle gerçekleþtirdiði mesleki eðitim "Derneðimizin ilk yönetim kurulu 
perakendeciler  Akdeniz Perakendeciler projeleri gibi iþimize yarayacak birçok konu toplantýsýný bu Perþembe gerçekleþtireceðiz. 
Derneði çatýsý altýnda birleþti. var. Onlardan nasýl yararlanacaðýmýzý Öncelikli amacamýz Türkiye Perakendeciler 

perþembe konuþmaya baþlayacaðýz. Her Federasyonu'nun üyelerine sunduðu özel 
Tahtakale Spot'un Yönetim Kurulu Baþkaný açýdan bizler için yararlý bir adým olduðunu maliyet düþürücü projelerden ivedi þekilde 
Sedat Cengiz in baþkan olarak seçildiði düþünüyoruz. Birlik, beraberlik saðlamak faydalanmaktýr. Bununla ilgili elektrik 
dernek, Ýstanbul, Ankara, Ege, Karadeniz, bizlere güç verecek. Hepimize hayýrlý sarfiyatý ve akaryakýtla ilgili diðer PERDER 
Batý Karadeniz, Bursa, Kayseri, Çukurova, olmasýný diliyoruz"üyelerinin yararlandýðý indirimlerden 
Doðu Anadolu, Güneydoðu ve Konya 
PERDER'in ardýndan TPF'ye baðlý 12'nci 
dernek oldu.

Baþkanlýðýný Sedat Cengiz'in yaptýðý 
derneðin yönetim kurulu üyeleri; Duru 
Grup Yönetim Kurulu Baþkaný Tarýk Duru, 
Ýyaþ Genel Müdürü Adem Demiralay, 
Genpa Yönetim Kurulu Baþkaný Gazanfer 
Gencer, Gülgen Marketler Genel Müdürü 
Raþit Kirli, Yörükoðlu Yönetim Kurulu Üyesi 
Cihan Bulut, Mepaþ Yönetim Kurulu 
Baþkaný Murat Menzilcioðlu ve Kardeþler 
Market Genel Müdürü Yusuf Erol þeklinde 
listelendi.

Konuyla ilgili Akdeniz 
PERDER Baþkaný Sedat 
Cengiz  þu açýklamalarý 
yaptý:

perder

Antalya, Burdur ve Isparta'da faaliyet gösteren yerel perakendeciler Akdeniz 
Perakendeciler Derneði çatýsý altýnda birleþti  

Sedat Cengiz  
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Perakendenin lokomotifi
yerel zincirler

Tüyap Fuar Merkezi Cumalýkýzýk Salonunda, Ortak Alan Genel Yayýn Yönetmeni Babur 100'ün üzerinde maðaza açtý. 2010 yýlýnda 
25 Þubat 2011 tarihinde düzenlenen “Yerel Akyol, yerel zincirin gücünü rakamlarla ise, 34 üyemiz toplamda 45 yeni maðazayý 
Zincirin Gücü” konulu oturum sektöre vurguladý. Akyol, perakendenin asýl bünyesine kattý.” dedi.
yýllarýný vermiþ, perakendenin duayenlerini gücünün yerel zincirler olduðunu 
buluþturdu. 34 PERDER üyesinin katýldýðý kaydetti. Perakendeye yön veren asýl Doðan Seyhan,  sözlerini þöyle sürdürdü: 
oturuma, Bursa PERDER Baþkaný Doðan oyuncularýn yerel zincirler olduðunu “Þirketlerimizde girdi maliyetlerini azaltmak 
Seyhan ve Ortak Alan Genel Yayýn kaydeden Akyol, “Tüm uðraþýmýz var olan için PERDER iþ birliði ile enerjide %18-20 
Yönetmeni Babur Akyol konuþmacý olarak bu gerçekleri rakamlarla desteklemektir.” arasý ýskonto, akaryakýtta % 9,5'a varan 
katýldý. dedi.ýskonto, poþette ise hem doðada çok çabuk 
Bursa PERDER Baþkaný Doðan Seyhan, ”17 yok olan hem de fiyatý 2 yýla yakýndýr ayný 
Temmuz 2006 tarihinde Ýbrahim Özhan Katýlýmcýlar düzenlenen oturumun seviyede tutulabilen poþeti kullanýyoruz. 
baþkanlýðýnda Bursa PERDER'i kurduk. ardýndan fuarý ziyaret ettiler. GSM'de % 40'lara varan ýskontolara ulaþtýk.”
PERDER oluþumuyla birlikte 
Bursa'daki meslektaþlar olarak 
sokaða çýktýðýmýz zaman rakip, 
PERDER'e döndüðümüzde ise 
çok iyi birer dost olduk. 
Bursa'da üyelerin PERDER'den 
önce kaç maðazasý vardý, bugün 
kaç maðaza oldu buna 
bakmamýz lazým. Kendi 
þirketimden örnek verecek 
olursak; o dönemde 8-10 
maðaza 150 çalýþanýmýz vardý, 
þu an 20 maðazaya yakýn ve 
500 çalýþanýmýz oldu. 2006 
yýlýndan bu yana üyelerimiz 

perder

Bursa PERDER üyeleri,  Tüyap Fuar Merkezi'nde düzenlenen “Yerel Zincirin Gücü” 
konulu oturumda bir araya geldi

30 Mart - Nisan





haberler

Private Label Fuarý’nýn 
gözdesi Fayda oldu!  

Her yýl düzenlenen ve bu yýl 10. yaþýný fuarýn merkezi haline gelerek, yerli üretimi ürünleri incelediler. Toplantý sonrasý yine 
dolduran Ýstanbul Private Label fuarý, ve sermayeyi destekleme amacýnýn altýný CNR'ýn Fayda için düzenlemiþ olduðu, 
uluslararasý misafirleri ile hem yerli hem de çizdiði Fayda markalý ürünleriyle göz Radisson Blu Otel'deki akþam yemeðine 
yabancý kuruluþlarýn iþ baðlantýlarý doldurdu. katýlan perakendeciler, Fayda ile bir kere 
kurmasýný saðlýyor. daha buluþmuþ oldular.
Türkiye Perakendeciler Federasyonu Üç gün boyunca, yerel zincirler 
Üyeleri'nin özellikle davet edildiði fuarda, temsilcilerini, üreticileri ve iþ ortaklarýný Ýstanbul dýþýndan davet edilen Fayda 
100 metrekarelik alanda, dört yönü açýk ve fuara getiren Fayda, organizasyonun ikinci ortaklarýnýn, akþam yemeði sonrasý 
özel tasarýmlý standýyla Neffis ve Saff gününde Yönetim Kurulu toplantýsýný da Radisson Blu otelde konaklamasý saðlandý. 
markalý ürünlerini sergileyen Fayda; fuar alanýnda bulunan Cafe Des Artist'te Organizasyon boyunca, her türlü iþ fýrsatýný 
uluslararasý  ve yerli misafirleriyle en çok yaparak, CNR tarafýndan özel olarak Yerel Zincirler için deðerlendiren Fayda, 
ziyaretçiyi aðýrlayan stand oldu. aðýrlandý. Toplantý öncesi bir araya gelen sektörler arasý iþ baðlantýlarý kurarak, 

konuklar, toplu olarak fuarý gezdi. Standlarý katýldýðý her iþ koluna Fayda getirmeye 
Fuar ziyaretçilerinin ve basýnýn ilgisiyle ziyaret ederek fuar katýlýmcýlarýyla görüþüp, devam ediyor. 

perder

10 - 12 Mart 2011 tarihlerinde CNR'da düzenlenen 10. Private Label Fuarý'nýn özel 
konuðu olan Fayda; standý ve misafirleriyle fuarýn ilgi odaðý oldu  
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TPF üyeleri, “Ýyi Tarým
Uygulamalarý”ný inceledi

Türkiye'deki “Ýyi Tarým Uygulamalarý” buldular. Ayrýca marketlerinde satýþa 
konusunda sayýlý firmalar arasýnda yer alan, sunduklarý yaþ sebze ve meyve ile ilgili 
Antalya'da üretim yapan Haspak, 18 Mart merak ettikleri konular hakkýnda bilgi 
2011 tarihinde Türkiye Perakendeciler edindiler. 
Federasyonu(TPF) heyetini aðýrladý. 
Haspak Yönetim Kurulu Üyesi Cafer Salcan 
tarafýndan karþýlanan PERDER üyelerine,  
öncelikle firmanýn faaliyet alanlarý hakkýnda 
detaylý bilgi aktarýldý. Ardýndan üyeler, 2001 yýlýndan bu yana modern tarým 
paketleme tesislerini gezerek, ürünlerin yöntemleri ile yaþ sebze ve meyve üreten, 
hangi aþamalardan geçerek ve hangi ürettiði ürünleri yurt dýþýna pazarlayan 
yöntemler kullanýlarak paketlendiðini Haspak, iki yýldýr yurt içi pazarda 
uygulamalý olarak gördüler. Daha sonra da süpermarket zincirlerine yönelik tedarik 
sera alanýna geçildi. PERDER üyeleri, sera çalýþmalarý gerçekleþtiriyor. Firmanýn 
alanýnda yetiþen domates fidanlarýný Antalya, Kumluca, Isparta ve Mersin'de de 
yakýndan görme ve inceleme fýrsatý paketleme tesisleri var.  Bununla birlikte 

Rusya, Ukrayna, Yunanistan 
Maceristan, Almanya, 
Hýrvatistan, Romanya ve 
Litvanya'da da satýþ noktalarý 
bulunuyor. 
Tarýmda “Tedarik Zinciri 
Yönetimi”ni uygulayan ilk ve 
tek firma olan Haspak; 
tedarik, tedarik edilen 
ürünlerin satýþa hazýr 
ambalajlý ürün haline gelmesi, 
taþýma kaplarýnda maðaza 
bazýnda ayrýþtýrýlmasý, 
elleçlenmesi, paketlenmesi, 
etiketlenmesi, çýkma denilen 
satýlmayacak kýsmýn saðlam 
ürünlerden ayrýlmasý 
hizmetlerini de sunuyor. 

Zincir marketlere yönelik 
tedarik çalýþmalarý…

perder

Türkiye Perakendeciler Federasyonu yönetimi ve PERDER üyeleri, “Ýyi Tarým 
Uygulamasý” yapan Haspak tesislerini ziyaret etti

Haspak ziyaretimiz sýrasýnda 
objektifimize öyle anlamlý ve özle bir 
portre takýldý ki, bunu siz deðerli 
okuyucularýmýzla da paylaþmak 
istedik. Kelimenin tam anlamýyla bir 
fedakârlýk abidesi. 70 yaþýndaki Emine 
Türkkan, aslen Ýskenderunlu. 10 yýl 
önce Ýskenderun'dan Antalya'ya gelmiþ 
. Ýki yýldýr da Haspak'ta. domates 
paketliyor. Kýzý ve torunlarýnýn 
geçimini saðlamak için var gücüyle 
çalýþýyor. Ýþini öyle çok seviyor ki,  
patronlarýný öve öve bitiremiyor. 
“Burada çok rahatým.”diyor Emine 
Türkkan. 
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Biçen güzel düþündü,
güzel uyguladý

bakýmý ve güzel görünmek için dikkat 
edilmesi gereken püf noktalarýný anlattý.  
Organizasyon boyunca da cilt analizi 
yapýldý. Ayrýca katýlýmcýlar cilt bakýmý 
konusunda bilgilendirdiler.Biçen Gýda ve 
Tema Vakfý iþbirliðiyle Tekirdað Hatýra 
Ormaný'na Biçen müþterileri adýna fidan 
dikildi.

Program sonunda, yapýlan çekiliþle 
katýlýmcýlara bulaþýk makinesi, çamaþýr 
makinesi, mini buzdolabý, blenderler, ütü, 
mikser, elektrikli cezve, su ýsýtýcýsý, tost 
makinesi, elektrik süpürgesi ve narenciye 
sýkacaðý  gibi hediyeler verildi.

Biçen'in Beylikdüzü þubesi müþterilerinden 
Ebru Tunç bulaþýk makinesi, Avcýlar þube 
müþterilerinden  Dilek Keskin çamaþýr 
makinesi, Tepeüstü þube müþterilerinden 
Saadet Yýldýrým buzdolabý  kazandý.

Halkalý Kültür Merkezi'nde, 7 Mart 2011 
tarihinde kadýn müþterilerini aðýrlayan 
Biçen, hem eðitici hem de eðlenceli 
aktiviteler gerçekleþtirdi. Toplantý, Biçen 
Gýda Yönetim Kurulu Baþkaný Ýhsan Biçen'in 
konuþmasýyla baþladý.  Müþterilerinin 
Kadýnlar Günü'nü kutlayan Biçen, 
iþletmelerinin kuruluþundan bugüne geliþ 
süreci hakkýnda bilgi verdi.

Ýstanbul Medical Park Hastanesi Kadýn 
Doðum Uzmaný  Dr. 
Ayþegül Sofuoðlu, 
katýlýmcýlara kadýn 
hastalýklarý ve tedavi 
yöntemleri ile ilgili 
olarak bilgi aktardý.   
Medical Park Hastanesi 
saðlýk görevlileri de,  
genel saðlýk taramasý 
kapsamýnda þeker, 
tansiyon ölçümleri ve 
göz muayenesi yaptýlar.

Henkel Kozmetik 
Güzellik Uzmaný 
Candan Þen,  cilt 

perder

Ýstanbul PERDER üyesi Biçen, “Dünya Kadýnlar Günü” dolayýsýyla 300 müþterisini  
özel etkinliklerle aðýrladý

Ýhsan Biçen
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Karadeniz PERDER’den
ortak satýn alma projesi

Samsun'da 34 maðazaya sahip Karadeniz þekilde özetledi: “Öncelikle gýda dýþý satýn halinde, bu organizasyona tüm marketleri 
PERDER üyesi 8 firma, ortak þirketleþmeye almalarla baþlayacaðýz. Bunu zaman içinde dâhil etmeyi planladýklarýný belirtiyor. 
uzanacak bir süreç için start verdi. Ýlk önce gýdada ortak satýn almalara dönüþtürmek Uluslararasý þirketlere karþý yapýlan güç 
gýda dýþý ürünlerde ortak satýn alma istiyoruz.Burada markalý üründe zaten birliði ile pazarlama ve promosyonlu ürün 
yapýlacak. Proje baþarýlý olursa 3 ayýn Fayda ile çalýþmalarýmýz var.Dolaysýyla satýþý politikalarý hakkýnda bilgi veren 
sonunda ortak sermayeli bir hipermarket gýdada bunu yaparsak ortak sebze meyve Yýlmaz, en büyük kozlarýnýn toptan alým 
kurmak üzere harekete geçilecek. alýmý gibi konularda yapmak ve satým olacaðýný söyledi. Maðazalarýn 

istiyoruz.Ýsteðimiz ve hedefimiz 3 ay içinde þube açmasýný, tabaktan bir kaþýk yemek 
Konuyla ilgili açýklama yapan Karadeniz ortak iþ yapýp yapamayacaðýmýz çalmak olarak deðerlendiren Yýlmaz, "Her 
PERDER Baþkaný Bayram Akyüz, “Bu ortak görebilmek.Yapabiliyorsak 6 ay sonra bir ulusalýn gelmesi, þube açmasý zayýf ve 
satýn alma projesi Samsun'u kapsamaktadýr. Hipermarket açmaya düþünüyoruz.Ondan güçsüz olan yerel marketleri vuruyor. 
Samsun'da özellikle son birkaç yýl içinde sonrasýnda da tabela birliðiyle ilgili Kendi bazýnda alým yaptýklarý için ürünleri 
inanýlmaz zor bir rekabet ortamýyla baþ çalýþmalar baþlayabilir.Bu üç ay bizim için uygun þartlarda satýn alamýyor, rekabet 
baþa kaldýk.Özellikle son bir yýldýr çok bir deneme süreci olacaktýr.” edemiyorlar. Ulusallarýn kullandýklarý en 
zorlandýk; ancak Fayda A.Þ.nin markalarýnýn büyük silah da bu. Üreticiden toptan mal 
olmasý bizleri çok sýkýþýk bir dönemde Proje kapsamýnda, maðazalarda ve aldýklarý için istedikleri ýskontoyu, indirimi 
rahatlattý. Hem Saff ve Neffis markalarý hem marketlerde satýlmayan ancak insanlarýn uygun þartlarda yaptýrýp mal alýp satmaya 
de Fayda'nýn et alýmlarýyla bu zor dönemi ihtiyacý olan gýda dýþý spot ürünlerin çalýþýyorlar. Bütün yerel marketlerin tek 
geçirebildik. Ancak bu noktadan sonra toptan alýnarak, belirlenen tarihlerde ve kalemden satýn alma yaparak satýn alma 
Samsun'da yerel marklarýn varlýðýný fiyattan tüketicinin beðenisine güçlerini artýrmasý lazým ki almýþ olduðu 
sürdürebilmesi için mutlaka bir adým sunulmasý, bu sayede ilave müþteri malý tekrardan ufak kar marjý ile 
atmamýz gerekiyordu.” çekilmesi hedefleniyor. Karadeniz PERDER tüketiciyle buluþturabilsin. Ýþte biz de bu 

Genel Koordinatörü Ahmet Yýlmaz, ilk 6 projemizle bunu yapmaya 
Akyüz, projenin oluþmasýný nedenlerini þu aylýk sürecin baþarýyla tamamlanmasý hazýrlanýyoruz." dedi. 

perder

Karadeniz PERDER üyesi yerli perakende zincirleri ortak satýn alma projesi baþlattý.
3 aylýk deneme sürecinde proje baþarýya ulaþýrsa, ortak þirket kurulacak
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haberler

Makro ve Nestle
yaþlýlar için el ele

Makro Market ile Nestle iþbirliðinde Keçiören Belediye Baþkaný Mustafa Ak, ''Yaþlýlarýmýzýn Sonbaharlarýný daha huzurlu 
yürütülen ''Yaþlýlarýmýzýn Sonbaharlarýný yaþlýlarýn ihtiyaçlarýnýn giderilmesinin geçirmelerine katkýda bulunmak ister 
daha huzurlu geçirmelerine katkýda sosyal sorumluluk çalýþmalarý çerçevesinde misiniz?'' projesi kapsamýnda Ankara, 
bulunmak ister misiniz?'' projesi önemli olduðunu belirtti. Keçiören Konya ve Kayseri'deki birer huzurevinin çok 
kapsamýnda, Keçiören Belediyesi Huzurevi Belediyesi olarak huzurevinde 100'ün amaçlý salonlarýný yenilediklerini kaydetti. 
ile Konya Dr. Ýsmail Iþýk huzurevi ve Kayseri üzerinde yaþlýya baktýklarýný anlatan Ak, 
Büyükþehir Belediyesi Huzurevlerinin çok yaþlýlarý ''Onlar bizim annelerimiz, Nestle Modern Ticaret Kanal Müdürü 
amaçlý toplantý salonlarý yenilendi. babalarýmýz. Onlar tecrübeli gençler. Önder Besceli de, pek çok açýlýþta konuþma 

Toplumun hafýzasý'' diye tanýmladý. yaptýðýný ancak bir sosyal sorumluluk 
Keçiören Kaymakamý Mustafa Güler, 18-20 projesi sonrasý yaþlýlarýn karþýsýnda böyle 
Mart Yaþlýlara Saygý Haftasý dolayýsýyla Makro Market Yönetim Kurulu Baþkaný Þeref bir konuþma yapmasýnýn kendisini 
Keçiören Belediyesi Huzurevi'nde Songör ise, iþ yapma ve ardýndan para heyecanlandýrdýðýný belirtti. Besceli, 
düzenlenen törende, herkesin bir gün kazanmanýn heyecan verici olduðunu yaþlýlarýn yaþamlarýný daha mutlu, rahat ve 
yaþlanmadan ya da engelli olma ihtimaliyle ancak, kazanýlan parayla sosyal sorumluluk huzurlu geçirmelerini katkýda bulunmaya 
karþý karþýya kalmadan huzurevlerini ziyaret adýna hizmetlerde bulunmanýn heyecanýnýn devam edeceklerini kaydetti. 
etmesini önerdi. tarif edilemediðini söyledi. Songör, 

perder

''Yaþlýlarýmýzýn Sonbaharlarýný daha huzurlu geçirmelerine katkýda bulunmak ister 
misiniz?'' projesi kapsamýnda Makro Market ve Nestle örnek bir çalýþmaya imza attý
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haberler

Bursa PERDER Eskiþehir ziyaretinde

Bursa PERDER Yönetim Kurulu Üyeleri 19 
Þubat 2011 tarihinde Baþkan Doðan Seyhan 
baþkanlýðýnda Eskiþehir'de faaliyet gösteren 
Bursa PERDER üyelerini ziyaret etti. Ziyaret 
programýnda Esmar Market, Özbesi Market ve 
Keskin Market yer aldý. Ziyaret kapsamýnda 
PERDER'in çalýþmalarý hakkýnda bilgi verildi, 
Eskiþehir'deki üyelerin sýkýntýlarý dinlendi, 
kentte yapýlabilecek çalýþmalar üzerinde 
duruldu. Ardýndan Bursa PERDER Yönetim 
Kurulu Üyeleri, Eskiþehir'deki üyelerin 
þubelerine ziyaretler gerçekleþtirdi.

perder

Bursa PERDER Yönetim 
Kurulu, kendi bölgelerine 
baðlý olan Eskiþehir'deki 
PERDER üyesi firmalarý 
ziyaret edip bilgi 
alýþveriþinde bulundu

Öncü, yeni dönem hedeflerini paylaþtý

Öncü Gýda markasýylaorganize perakende  Kaliteye uygun fiyat sunmayý hedefleyen 22 maðazayla hizmet veren Öncü Gýda 
sektöründe,“STT''(Sivas toplu tüketim) ÖNCÜ,“Civan” ve “Önce'' markasý ile þubeleþme hýzýna 2011 yýlý ilk altý ayýnda ki 
markasýyla toplu tüketim alanýnda ve ürettiði 50 ye yakýn barkot ile PrivateLabel hedefini 10 þube olarak belirledi. Büyüme 
“Eratna” ile turizm sektöründe faaliyet (PL) ürünlerinde yüksek kaliteyi en uygun hedeflerini hem cirosal hem de maðaza 
gösteren Öncü Grup ,2011 yýlýnda bölgesel fiyatlarla müþterilerin tüketimine sayýsý olarak yüzde 50 büyümek olarak 
bir güç olmayý planlýyor. sunmaktadýr. açýklayan Öncü gýda, bu büyümenin 150 

kiþilik istihdam 
oluþturacaðýný belirtti.

Öncü Gýda yönetim kurulu 
üyesi Erhan Akyol basýn 
toplantýsýnda yaptýðý 
konuþmasýnda; “Kalite' de, 
Fiyat' ta, Hizmet' te Öncü'' 
sloganýyla hareket eden 
firmamýz yine öncü bir 
anlayýþla daha geniþ bir 
alanda, kaliteli hizmet 
sunmak, bölgesel ve ulusal 
bir güç haline gelebilmek 
için kurumsallaþma 
çalýþmalarýna 
vekampanyalarýmýza hýz 
vermekte, yeni sürpriz 
aktivite programlarý 
hazýrlayarak bir biri ardýna 
gerçekleþtirmektedir” dedi.

Ankara PERDER üyesi Öncü Gýda 2011 stratejisini kamuoyuyla paylaþtý
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haberler

Makro’dan Samsun’da
satýnalma hamlesi

Makro Market geçtimiz aylarda Ýstanbul'da Makro Market Samsunlu yerel Canik ilçesinde 3 ve Terme'de 1 adet olmak 
satýn aldýðý Karadað Hipermarketleri'nin perakendecilerden 55 Aldý Süpermarketleri'ni üzere toplam 4 maðaza önümüzdeki 
ardýndan Samsun'da bir yerel marketi daha satýn alarak Samsun'da da hizmet verecek. günlerde Makro market markasýyla hizmet 
bünyesine kattý. 55 Hipermarketlerinden satýn alýnan Merkez vermeye baþlayacak.

perder

Makro Market Türkiye'deki hizmet noktalarýný satýnalmalarla çoðaltmaya devam 
ediyor 

Seyhanlar ette kalitesini belgelendirdi

Üretim yapmýþ olduðu tesisler uluslararasý alanda geçerli 
olan ISO 9001  2000 KALÝTE YÖNETÝM SÝSTEMLERÝ VE ISO 
22000  2005 GIDA GÜVENLÝÐÝ YÖNETÝM SÝSTEMLERÝ 
belgelerini almaya hak kazandý.  Genel merkezde düzenlenen 
tören ile belgelerini teslim alan Seyhanlar Alýþveriþ 
Merkezleri Yönetim Kurulu Baþkaný Doðan Seyhan, “Almýþ 
olduðumuz bu belgeler ile kalitemiz bir kez daha tescillenmiþ 
oldu. Bursamýza kaliteli ve saðlýklý hizmet sunmak, her geçen 
gün sayýlarý artan maðazalarýmýz ile hizmet aðýmýzýn 
geniþlemesi ve bütün Bursa'nýn bu hizmeti tanýmasý bizi son 
derece mutlu ediyor. Kalite, saðlýk ve güven bir iþletmenin 
olmazsa olmazýdýr. Bu standartlarda bir hizmet Bursamýzýn 
en temel hakkýdýr. Her geçen gün yeni maðazalar ile kaliteli, 
saðlýklý, güvenilir ve ekonomik hizmetimizi Bursa halký ile 
buluþturmaya devam edeceðiz.” þeklinde konuþtu.

Yapýlan törende açýklama yapan British Certifications Ýnc. 
Belgelendirme Kalite Danýþmaný Ayhan Arslan, “3 aylýk bir 
süreçte yapýlan tüm deðerlendirmelerden sonra Seyhanlar 
Alýþveriþ Merkezleri kýrmýzý et üretimi konusunda bu iki 
belgeyi almaya hak kazandý.” þeklinde konuþtu.

Seyhanlar, bünyesinde kurmuþ olduðu kýrmýzý et üretim tesislerinde saðladýðý üretimi, 
donanýmý, ekipmaný ve lojistiði ile kalitesini belgelendirdi
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gündem
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Sektör’ün Ankara buluþmasý

Ankara Rixos Grand Otel'de 7 Mart 2011 Grup Genel Müdürü Turgay Ünlü teknoloji ile buluþturulmasý gerekmektedir” 
tarihinde düzenlenen II. Uluslararasý konuþmacý olarak katýldý.  dedi. Özen sözlerine, gýda güvenliðinde 
Güvenilir Gýda Zirvesi'nde, sektör tesis, personel, ürün saklama koþullarý, 
temsilcileri buluþtu. Zirvede ayrýca Oturumda perakendecilerin gýda servis koþullarý, soðuk zincir, son tüketim 
“Güvenilir Gýdanýn Sektörel Boyutu” konulu güvenliðindeki sorumluluklarýna deðinen tarihi gibi etkenlerin de kontrol aþamasýnda 
bir oturum yapýldý. Oturumda Türkiye Cemal Özen; “Gýda güvenliðinin önemli rol oynadýðýný,  özellikle sokakta 
Perakendeciler Federasyonu'nu temsilen saðlanmasýnda toplumun tüm kesimlerine satýlan gýdalarýn güvenliðinin endiþe 
Makromarket Yönetim Kurulu Baþkaný Þeref ayrý ayrý görevler düþmektedir. AB duyulacak boyutta olduðuna dikkat çekti.
Songör ve Özen Þirketler Grubu Genel kriterlerinin gündemde olduðu günümüzde, 
Müdürü Cemal Özen yer aldý. ortak çalýþmaya ve bilgi paylaþýmýna Zirveye, Tarým ve Köy Ýþleri Bakaný Mehmet 

ihtiyacýmýz vardýr. Gýda güvenliðine yönelik Mehdi Eker, milletvekilleri, bürokratlar, 
Güvenilir Gýda'nýn sektörel boyutunun denetimlerin saðlýklý bir biçimde sanat dünyasý, gýda üretimi yapan gýda 
tartýþýldýðý ve Özen Þirketler Grubu Genel yürütülmesi ve merdiven altý ya da kayýt firmalarý, gýda sektörüne hizmet veren diðer 
Müdürü Cemal Özen baþkanlýðýnda dýþý üretimin önlenmesi için gereken kuruluþlar ve sivil toplum kuruluþlarýnýn 
yürütülen oturuma; Makro Market Yönetim önlemler bir an önce alýnmalýdýr. Özellikle temsilcileri katýldý. Konuþmacýlarýn verdiði 
Kurulu Baþkaný Þeref Songör'ün yaný sýra geleneksel gýdalarýn güvenlik kriterlerinin demeçlerin ardýndan geçilen ödül töreninde 
Çaykur Genel Müdürü Ekrem Yüce, Sunar belirlenmesi ve özellikleri korunarak pek çok seçkin firma temsilcisi ödül aldý. 

perder

Tarým ve Köy Ýþleri Bakanlýðý ve Ekonomize Dergisi iþbirliði ile düzenlenen II. 
Uluslararasý Güvenilir Gýda Zirvesi sektörü Ankara'da buluþturdu





Pirinçte kalite standartlarý konuþuldu  

Pirinç Deðirmencileri Derneði, Paketli katýlýmcýlara sunum izletti ve bilgiler Özellikle Osmancýk pirinci bugün ev 
Bakliyat Üreticileri ve Sanayicileri aktardý. PAKDER Baþkaný Mehmet Tevfik hanýmlarýnýn baþlýca tercihi 
Derneði ve USA Rice Federation Dinçer  konuþmasýnda özetle þunlarý konumundadýr.Bu konuda biz ilgili 
iþbirliðiyle düzenlenen seminerde söyledi: merciilere desteðimizi PDD ile ortak 
"Pirinçte Kalite Standartlarý" oluþturmak "Standartlarýn saðlanmasýyla ilgili Edirne veriyoruz. Dolayýsýyla sorumluluðun her iki 
adýna gerçekleþtirilen çalýþmalar ve bu Tarýmsal Araþtýrmalar Merkezi'nden deðerli tarafa da düþtüðünün bilincindeyiz. 
konuda geleceðe dair hedefler paylaþýldý. hocamýzýn bugün burada anlattýðý gibi Özellikle pirinç konusunda uygulanan 
Toplantýnýn açýlýþýnda Tarým ve Köyiþleri çalýþmalar yapýlmaktadýr. Bunlar þu an yüzde 8'lik KDV bedeli iþleri daha da 
Bakanlýðý Edirne Tarýmsal Araþtýrmalar itibariyle belki yüzde yüz yeterli deðildir, zorlaþtýrýyor. Pirinç KDV'sinin genel 
Merkezi'nden Dr. Halil Sürek, PDD ve daha alýnacak çok yol var ama yine de bir hububatta olduðu gibi yüzde 1'e 
PAKDER'in birlikte destek verdiði 10 yýl önceye kýyaslanýnca bugün yerli çekilmesiyle ilgili giriþimlerimiz devam 
standart çalýþmalarý hakkýnda pirincin geldiði nokta memnuniyet vericidir. edecek".

PDD, PAKDER ve USA Rice Federation'un ortak düzenlediði "Pirinçte Kalite 
Standartlarý Semineri" Maslak Sheraton'da gerçekleþtirildi  

Bitki pasaportu uygulamasý baþladý

Bitkilerde zararlý organizmalarýn yayýlmalarýný önlemeye yönelik ''bitki pasaportu'' 
uygulamasý, 12 Nisan'da baþladý. Bu tarihten itibaren, kayýsý, þeftali, viþne, kiraz, erik, 
badem, armut ve elma meyvelerinin üretim ve çoðaltým materyalleri, ancak ''bitki pasaportu 
ile satýlabilecek, sevkedilebilecek. Tarým ve Köyiþleri Bakanlýðý'nýn hazýrladýðý ve 12 Ocak 
2011 tarihli Resmi Gazete'de yayýmlanan Bitki Pasaportu Sistemi ve Operatörlerin Kayýt 
Altýna Alýnmasý Hakkýnda Yönetmelik ile zararlý organizma taþýyýcýsý olabilecek bitki, bitkisel 
ürün ve diðer maddeler ile bunlarý üreten, ithalatýný ve ticaretini yapan ve depolayanlarýn 
kayýt altýna alýnmasýna iliþkin sistem kurulmasý öngörülmüþtü. Kayýt sisteminin 
oluþturulmasý ile bu materyallerin hareketleri izlenerek, herhangi bir zararlý organizmaya 
rastlanmasý durumunda kaynaða kýsa sürede ulaþýlmasý ve gerekli tedbirlerin alýnmasý 
hedefleniyor.

Bitkilerde zararlý organizmalarýn yayýlmalarýný önlemeye 
yönelik ''bitki pasaportu'' uygulamasýyla çekirdekli 
meyvelerin üretim ve sevkiyatýna yeni kurallar getirildi

Beyaz et markalarý bir araya geliyor

Beyaz Et Sanayicileri ve Damýzlýkçýlarý Birliði (BESD-BÝR) ve Saðlýklý Tavuk 
Bilgi Platformu (STBP) tarafýndan düzenlenen 1. Uluslararasý Beyaz Et 
Kongresi'nde beyaz et sektörü üretimden tüketime kadar tüm yönleriyle ele 
alýnacak.
Türkiye'de sadece beyaz et konusuna odaklanmýþ üst seviyede baþka bir 
organizasyon olmadýðýný belirten BESD-BÝR ve STBP Baþkaný Zuhal Daþtan, 
“Beyaz et sektörünün sorunlarýný tartýþmak, bilimsel yenilikleri ve 
teknolojileri paylaþmak amacýyla bilim insanlarý, kamu temsilcileri, 
sanayiciler, teknik elemanlar ve tüketiciler dahil tüm paydaþlarý bir araya 
getirmenin sorumluluðuyla bu uluslararasý kongreyi hayata geçirmeye karar 
verdik” dedi. 

Türkiye'nin ilk beyaz et kongresi 1115 Mayýs tarihlerinde Antalya Silence Beach 
Resort Otel'de gerçekleþtirilecek

gündem
perder
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Digicom ve Provel, Parex için birleþti

perder

Digicom ve Provel, kimyasal olmayan 
temizlik ürünleri ve çöp torbalarý 
kategorisinde Parex markalý 
ürünlerini tüketicilerle buluþturdu

Penguen Gýda San. A.Þ. Genel Müdürü 
Aykan Sözüçetin, 2010 yýlýnda ihracat 
gelirlerinin döviz bazýnda iyi olmasýna 
raðmen, kurdan dolayý TL bazýnda ciro ve 
kârlýlýðýn istenilen seviyede 
gerçekleþmediðini ifade etti ve 2011 yýlý 
boyunca bugünlerdeki kur politikasýnýn 
istikrarý korunursa, çok daha olumlu sonuç 
alabileceklerini belirtti. 

Ýç pazara yönelik yatýrýmlarýný 2007 yýlýndan 
beri sürdürdüðü yeniden yapýlanma 
programý kapsamýnda tutan Penguen Gýda, 
bu sene kapasite artýþýna yönelik yatýrým 
çalýþmalarýna hýz vermeyi amaçlýyor.

Sözüçetin'in verdiði bilgiye göre bu sene 
hayata geçirilecek yaklaþýk 5 milyon TL 
tutarýndaki yatýrýmlardan ilki, yeni bir 
þoklama ünitesi ile dondurulmuþ gýda 
üretiminde yüzde 100 kapasite artýþý olacak.

Penguen bu yýl içinde 
ciroda yüzde 25 oranýnda 
artýþ gerçekleþtirmeyi 
hedefliyor

46 Mart - Nisan

Penguen’in yeni dönem hedefleri

perakende turu

Digicom'un yatýrým gücü ile Provel'in satýþ ve pazarlama aðý 
Parex markasý için birleþti. Ekim 2010'da Ferhat Sucu 
tarafýndan kurulan ve Parex markasýný yaratan Provel Tüketim 
Ürünleri San. Ve Tic. A.Þ., kuruluþunun 4'üncü ayýnda 
Digicom ile ortaklýk anlaþmasý imzaladý. FMCG sektörünün 
yeni oyuncusu Provel; Parex markalý ürünlerle kimyasal 
olmayan temizlik ürünleri, gýda yardýmcýlarý ve çöp torbalarý 
kategorilerinde tüketicilerle buluþuyor.

Provel Kurucu Baþkaný Ferhat Sucu Parex'in kimyasal olmayan 
temizlik ürünleri, gýda yardýmcýlarý ve çöp torbalarý 
kategorilerinde pazarda faaliyet göstereceðini ve ilk yýl için 
yüzde 12'lik pazar payý hedeflediklerini belirten Ferhat Sucu, 
81 çeþit ürünü 81 ilde ayný anda piyasaya sunduklarýný ifade 
etti.

Aykan Sözüçetin





perder

Can Elektronik’ten yeni ürün

Geçen yýlýn sonlarýnda Can Elektronik Genel Müdürü 
Mustafa H. Ekimci ile DigiFiter Yönetim Kurulu 
Baþkaný Rauf ARditti'nin DIGI Þanghay Üretim ve AR-
GE Üssünü ziyareti sýrasýnda seçtikleri yeni 
ürünlerden olan DIGI RM-5800ii POSTerazi, tek 
bünyede Ýlk "Tart/Dokun/Sat " sistemi, kýsa zamanda 
ülkemiz koþullarýna uyarlandý ve öncü partner olarak 
seçilen Can Elektronik tarafýndan satýþa sunuldu. 
Barkodlu Sistem Terazisi + Dokunmatik POS Terminali 
+ Bilgisayar + Termal Fiþ Yazýcý fonksiyonlarýný bir 
arada bulunduran bu yenilikçi cihaz; Barkod Okuyucu, 
MSR Kart Okuyucu ve Para Çekmecesi ilavesiyle tek 
baþýna tam bir satýþ noktasý yönetimi saðlayabiliyor. 

DIGI RM-5800ii POSTerazi, tek bünyede Ýlk "Tart/Dokun/Sat " sistemi, kýsa zamanda 
ülkemiz koþullarýna uyarlandý 

Bilkur, Kayseri’de ürünlerini tanýttý

Birçok kaliteli ve yüksek performanslý ve ayný zamanda ekonomik ürünü Türkiye pazarýna sunan 
Bilkur ürün ailesi içerisinde; barkod okuyucular, barkod yazýcýlar, manyetik ve barkod kart 
okuyucular, taþýnabilir el terminalleri ve bunlar için gerekli sarf malzemeleri yer almaktadýr. 7 - 11 
Nisan 2011 tarihleri arasýnda Kayseri Dünya Ticaret Merkezinde alanýnda düzenlenen 9. Kayseri 
Elektrik, Elektronik, Otomasyon Fuarý 'nda A-124 numaralý standda yer alan olan Bilkur, 
ziyaretçilerine barkod sistemi konusunda detaylý bilgiler aktardý. Bilkur halen Argox, Bitatek, 
Godex, Unitech ve Zebex marka barkod ürünlerinin Türkiye distribütörlüðünü yürütüyor. 

Barkod otomasyon alanýnýn 22 yýllýk tecrübeye sahip köklü 
firmasý Bilkur, Kayseri Elektrik, Elektronik, Otomasyon 
Fuarý'nda sektör temsilcileriyle buluþtu

perakende turu

Digi Fiter ailesi buluþtu  

Toplantýya uluslararasý misafirler Heng Yong Chiang (TWS - 
Singapur, Tey Kian Teong (TWS), Hideo Ando (STE - Þangay), Ryan 
Chen (STE) ve Alessandro Barucco (La MÝnerva - Bolonya, Ýtalya) 
katýldý. Ayrýca süberbayiler Trabzon - Barsis, Kayseri - 
Cýngýllýoðullarý, Ankara - Orsa ve Adam Pos, Konya - Piþkinler, 
Bursa - Murbay ve Oybim, Ýzmir - Segment, Çanakkale - Ses 
Elektronik, Ýstanbul - Demsan, Can Elektronik, STS, Kalem Yazýlým, 
Özlem Ticaret toplantýya katýldý. Toplantýda Þangay'da geliþtirilen 
RM 5800ii (PcPosTerazi) modeli ve yeni SM 5500 sistemi de 
tanýtýldý. 2011 hedeflerinin paylaþýldýðý toplantý, samimi bir aile 
havasý içerisinde gerçekleþti.

Yýllardýr yapýlan geleneksel Digi Fiter 
SüperBayi Toplantýlarý'nýn 17'ncisi 
Antalya Akka Antedon Otel'de 
düzenlendi  
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Perakende yatýrýmý için 
herkes ‘Ýstanbul’ dedi

Gayrimenkul yatýrýmcýlarýnýn Ýstanbul'a olan Ýstanbul'un üst sýrada yer almasýnýn bir yýl olacak. Rapora göre 2011, yatýrým 
ilgisi artarak devam ederken Ýstanbul nedeni olarak raporda özellikle Avrupa'nýn noktalarý ve ikincil gayrimenkul piyasalarý 
geçtiðimiz yýl olduðu gibi geliþme geri kalanýnda görülen ekonomik arasýndaki büyüyen boþluðu yansýtan iki 
beklentilerinin yaný sýra yeni gayrimenkul sorunlarýn, Ýstanbul'u çok fazla vitesli bir piyasanýn ortaya çýkmasý ile 
alýmlarý için de 1'nci sýrada gösterildi. etkilememiþ olmasý gösterildi. Avrupa emlak sektörünün ümit ettiði 
Mevcut yatýrým performansý konusunda ise Araþtýrmaya katýlan yatýrýmcýlardan biri bu iyileþme yýlý olmayacak. Katýlýmcýlar 
Ýstanbul geçtiðimiz yýla göre 5 sýra görüþü “ Ekonomideki olumsuzluklar, Avrupa'da sektörün daha fazla küçüleceðini 
yükselerek 2'nci sýrada yer aldý Avrupa'nýn diðer bölgelerine kýyasla tahmin ediyor.

Ýstanbul'daki ticari gayrimenkul 
Avrupa bölgesi için sekizinci kez piyasasýnda ayný etkiyi yapmadý” sözleri ULI Avrupa Baþkaný ve ECE CEO'su 
gerçekleþtirilen raporda gayrimenkul þirketi ile dile getirdi. Avrupalý yatýrýmcýlar Alexander Otto'nun da belirttiði gibi bu yýlki 
temsilcileri, kredi verenler, aracýlar ve Ýstanbul'da, gayrimenkul yatýrýmý için rapor yeni yatýrým trendlerinin genel 
gayrimenkul danýþmanlarýný içeren 600'den yüzde 24,5'lik oranlarla en çok perakende görünümünü yansýtýyor. 2011 dikkatli 
fazla sektör temsilcisinin öngörüleri de yer ve ofis alýmýný öneriyor. Bununla birlikte olunduðu taktirde iyimserlik yýlý olacak. 
alýyor. Rapora göre, Avrupa'daki kemer sanayi gayrimenkulü alýmýný önerenlerin Avrupa'da ekonomik iyileþme belirtileri var 
sýkma politikalarý, katý düzenlemeler ve ülke oraný artarak yüzde 17'ye ulaþtý. Bu ancak krizi aþabilen, hala krizin ortasýndaki 
borçlarýndaki krizlerle birlikte hala kýsýtlý alanda yatýrým önerenler sadece Ýstanbul'u ülkeler birbirinden ayrýþacak. Türkiye raporda 
düzeyde kalan kredi piyasasý nedeniyle deðil Türkiye'deki diðer þehirleri de da açýkça görüldüðü gibi yatýrým fýrsatlarý 
2011 Avrupalý gayrimenkulcüler için zorlu önerdiler.açýsýndan ilk tercih olmaya devam ediyor.”

perder

PwC ve ULI iþbirliðinde gerçekleþtirilen Avrupa Gayrimenkul Piyasalarýnda Geliþen 
Trendler 2011 Raporu kamuoyu ile paylaþýldý. 600'den fazla Avrupalý yatýrýmcýnýn 
görüþünü içeren raporda Ýstanbul yüzde 24,5 oranla perakende yatýrýmý yapýlmasý 
gereken kent olarak gösteriliyor
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Hýzlý tüketim ürünleri perakendeciliðiyle ilgili Rekabet Kurumu tarafýndan son bir 
yýldýr sürdürülen çalýþmanýn ön raporu açýklandý 

Rekabet Kurumu sektörü inceliyor  

Türkiye Hýzlý Tüketim Ürünleri Perakendeciliði Sektör Ýncelemesi Ön Türkiye'de indirim maðazalarý ile birlikte diðer bir dikkat çekici 
Raporu, hýzlý tüketim ürünleri perakendeciliðindeki rekabet kanal olarak bölgesel/yerel perakendecilik, organize perakende 
koþullarýný inceleyerek pazardaki rekabet sorunlarýna yönelik sektörü içindeki payýný artýrmaktadýr.Aðýrlýklý olarak süpermarket 
önerileri tartýþmaya açacak. kanalýnda faaliyet gösteren bölgesel yerel perakendeciler, 

Türkiye'de özellikle ulusal perakende zincirleri ile rekabet 
Sektör Ýncelemesinin tamamlanan ilk aþamasýnda, ülkemizde etmektedir.  Son iki yýlda bölgesel/yerel perakendeciler, maðaza 
faaliyet gösteren hýzlý tüketim ürünleri perakendecileri ve sayýsý ve toplam satýþ alaný bakýmýndan yaklaþýk yüzde 50 
tedarikçilerden elde edilen veriler deðerlendirilerek, perakendeci büyümüþlerdir.
tedarikçi iliþkisinde muhtemel rekabet sorunlarý masaya yatýrýldý. 
Ayrýca baþta Ýngiltere, Fransa, Ýtalya, Portekiz, Almanya, Ýskandinav  Hýzlý tüketim ürünleri perakendeciliðinde yoðunlaþma oranlarý, 
ülkeleri, Avustralya olmak üzere, çok sayýda ülkenin perakende Avrupa ülkeleri ile karþýlaþtýrýldýðýnda hâlâ düþüktür. En büyük dört 
sektör yapýlarý, mevzuat ve uygulamalarý incelenmiþtir. Sektör perakendecinin toplam pazar payý (CR4 oraný), Ýsveç'te yüzde 91, 
incelemesinin ikinci aþamasýnda, tedarikçilere yönelik kapsamlý bir Ýngiltere'de yüzde 68, Almanya'da yüzde 67, Fransa'da yüzde 65, 
saha çalýþmasý ve ülkemize model olabilecek uygun ülke Macaristan'da yüzde 50 ve Ýtalya'da yüzde 20 iken Türkiye'de yüzde 
uygulamalarý detaylý olarak analiz edilecek. 14'tür. Türkiye'de organize perakende içinde CR4 yoðunlaþma oraný 

ise yüzde 32'dir.

Özel markalý ürünler (private label), kategori olarak hýzlý bir þekilde  Organize perakendenin payý 2004'te yüzde 30 iken 2009 yýlý 
büyümelerine raðmen, toplam satýþlardan hâlâ düþük pay itibariyle yüzde 43 düzeyine ulaþmýþtýr. Bu geliþmeye raðmen 
almaktadýr. Özel markalý ürünlerin toplam satýþlar içindeki oraný Türkiye'de hýzlý tüketim ürünleri perakende pazarýnda aðýrlýk, 
Ýsviçre'de yüzde 54, Ýngiltere'de yüzde 47, Ýspanya'da yüzde 40, geleneksel kanaldadýr. Türkiye'de 2001 yýlýnda yaþanan ekonomik 
Avusturya'da yüzde 31, Ýtalya'da yüzde 13 iken Türkiye'de sadece kriz ve 2008 küresel finans krizi, indirim maðazacýlýðý kanalýnýn 
yüzde 8'dir. organize perakende içindeki payýný artýrmýþtýr.

Raporun ön bulgularý

Toparlanma Hýzý Düþse de TEPE Yine Pozitif Mart ayýnda hýzý azalsa da pozitif 
seyretmeyi sürdüren TEPE'nin aldýðý deðer 3,7 oldu  
Yeni yýlla birlikte yükselmeye baþlayan TEPE, hýzýný biraz düþürse de Mart 2011'de de TEPE'nin altýnda kaldý.
Mart 2011'de pozitif eðilimini sürdürerek 3,7 deðerini aldý. TEPE bir 
önceki aya göre 0,8 puan, bir önceki yýlýn ayný dönemine göre ise Alt-sektörler itibariyle bakýldýðýnda ise geçen yýlýn ayný dönemine 
9,2 puan arttý. göre, Mart 2011'de elektrikli ev aletleri ile radyo ve televizyonlar 

sektörünün en iyi performansý sergilediði görüldü. Yiyecek, içecek, 
Mart 2011'de TEPE'de önümüzdeki 3 aya iliþkin beklentiler, geçen tütün ürünleri ve tekstil, hazýr giyim ile ayakkabý sektörleriyle diðer 
aya yakýn bir deðer aldý. TEPE anketi katýlýmcýlarýnýn yüzde 52,8'i sektörünün ortalamanýn üzerinde bir performans sergiledikleri 
önümüzdeki 3 ayda iþlerinde iyileþme beklerken, iþlerinde belirlendi. Motorlu taþýtlar ve birden fazla türde ürün satan bakkal, 
kötüleþme bekleyenlerin oraný yüzde 22,2 düzeyinde oldu. market ve büyük maðazalar sektörleri ise ortalamaya göre kötü bir 
Beklentilerde Mart 2010'a göre ise 17,6 puanlýk bir artýþ performans sergiledi. BYS mobilya ve aydýnlatma ekipmanlarý sektörü 
görülürken, Þubat 2011'e göre 0,4 puanlýk artýþ oldu. ise en kötü performansý göstererek geçen yýla göre düþüþ yaþadý.

Anket katýlýmcýlarý arasýnda iþlerinin geçen yýlýn ayný dönemine göre TEPE anketine soru bazýnda bakýldýðýnda, birçok göstergede bir 
arttýðýný belirtenlerle azaldýðýný belirtenler arasýndaki fark, Mart 2010'a önceki yýlýn ayný dönemine göre ciddi toparlanmalar olsa da bir 
göre 24,6 puanlýk, Þubat 2011'a göre de 0,7'lik bir artýþ gösterdi. önceki aya yakýn deðerler elde edilmiþtir. Mart 2010'a göre iþlerin 

geçen yýla ve geçtiðimiz 3 aya göre durumlardan ciddi 
AB-27 Perakende Endeksi, Mart 2011'de -0,7 deðerini aldý. Böylece toparlanmalar oldu. Bu toparlanmalarý önümüzdeki 3 aya iliþkin 
AB-27'de geçen aya göre 0,9 puanlýk, geçtiðimiz yýlýn ayný satýþ, satýþ fiyatlarý ve tedarikçilerden sipariþ beklentileri takip etti. 
dönemine göre 3 puanlýk bir artýþ yaþanmýþ oldu. 2011'in ilk iki Mart 2010'a göre istihdam beklentilerinde artýþ olsa da Þubat 
ayýnda TEPE'nin altýnda bir deðer alan AB-27 Perakende Endeksi, 2011'e göre 0,2 puanlýk bir düþüþ gerçekleþti.

Perakende Güven Endeksi
yine pozitif  
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Müþteri sadakati
yaratan yayýnlar

perder
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Kurumsal yayýn, bir tüketiciye gösterilmek 
kurumun, belirlenmiþ istenen fayda üçlüsü 
amaçlar doðrultusunda, çerçevesinde geliþmiþtir. Ýyi 
hedef kitlesini gözeterek fýrsatlarý, hýzlý þekilde 
seçtiði bir mecrada, düzenli tüketiciye ulaþtýran 
aralýklarla ve uzun soluklu “insert”lerin kiþiyle kurum 
yayýnladýðý yayýnlara verilen arasýnda bir aidiyet baðý 
ortak etikettir. oluþturduðu inkar edilemez. 

Öte yandan kurum kimliðini, 
Kurumsal yayýnlarla ilgili kültürünü müþterilere detaylý 
farklý mecralar yansýtmak adýna sayfa sayýsý 
kullanýlmaktadýr. Yýlda iki kez ve yayýn periyodu açýsýndan 
yayýnlanan bir katalog, uygun deðildir.
haftalýk insert ya da günlük 
olarak internetten gönderilen Son yýllarda bu konuda etkin 
elektronik bilgilendirme kullanýlan yapýlar arasýnda 
bültenleri birer kurumsal kurumsal internet siteleri de 
yayýndýr. Belirleyici olan gelmektedir. Þüphesiz ülkede 
kurumun tanýmlý bir hedef internet kullanýmýnýn 
kitleye, düzenli aralýklarla bu etkinliðinin artmasýyla web 
yayýnlarý ulaþtýrýyor sitelerinin etkinliði daha da 
almasýdýr. öne çýkacaktýr. Ancak þu 

aþamada özellikle gýda 
Kurumsal yayýnlarýn en perakendeciliðinin hedef 
öncelikli ve temel amacý kitlesinde internetin yaygýn 
kiþiyle kurum arasýndaki kullanýmýyla ilgili alýnacak 
aidiyet baðýný güçlendirmek daha mesafe olduðu açýk. 
ve markanýn kimliðine artý Ayrýca internet sitelerinin 
deðer kazandýrmaktýr. etkin kullanýmý için mutlaka 

elektronik bülten, düzenli 
Gýda perakendesinde güncelleme ve güncel içerik 
kurumsal yayýnlar içinde gibi faktörleri kullanmasý 
“insert” en sýk kullanýlan gerektiðini unutmamak 
mecra olmuþtur. Kýsa gerekir. 
periyodlu ürün kataloglarý 
olarak tanýmlanabilecek Bütün bu mecralar arasýnda 
“insert”, gýda gýda perakendeciliðinde 
perakendesinde dayanýklý derginin ayrý bir yeri vardýr. 
tüketim ya da tekstil Dergi, içeriðinde birçok farklý 
perakendesindeki amaca destek vermesi, 
benzerlerinden oldukça tanýmlý hedef kitleye 
farklýdýr. Gýda kurumun kendisi tarafýndan 
perakendeciliðinde insert ilk elden ulaþtýrýlmasý gibi 
kavramý, çok daha sýk yayýn özellikleriyle öne 
periyotlarýnda, ürün-fiyat- çýkmaktadýr. 



Bilge Biçen Biçen Reklam ve 
Halkla Ýliþkiler Yöneticisi 

“Çalýþan baðlýlýðýný da 
artýrýyor”

göre tanýmlarsak ise daha 
ziyade hanýmlarýn aðýrlýklý 
olduðunu görmekteyiz.

Dergimiz “Biçence”, 2 yýldan bugüne yayýn Ýlk þubemizi açtýðýmýz 
hayatýna devam etmektedir. 3 aylýk lokasyonlarda müþteri bakmak 
periyotlarda yayýnlanan dergimiz, için maðazaya geliyor. Çýkarken 
dönemine göre 6 bin  10 bin baský adediyle dergiyi alýyor. Sonra inceliyor, 
okuyucularýna ulaþmaktadýr. okuyor ve bizi daha yakýndan 
Öncelikli ve ilk amacýmýz tabi ki tanýyor. Birçok maðazasý olan 
müþterilerimizle olan baðlarýmýzý bir zincir olduðumuzu, gýda 
güçlendirmek, onlarýn Biçen hakkýnda daha güvenliðine, hijyene önem 
detaylý bilgi sahibi olmasýný saðlamaktýr. verdiðimizi, sosyal sorumluluk 
Bunu yaparken onlarýn hayatýný çalýþmalarý yaptýðýmýzý görüyor. 
renklendiren, zevkle okuduklarý, Böyle güzel dergisi olan bir 
faydalandýklarý bir yayýn sunma gayreti markete güvenebilirim imajý 
içindeyiz. Hedef kitlemiz geniþ tanýmýyla doðuyor. Bu açýdan derginin 
düzenli müþterilerimiz ve maðazamýzdan yeni açýlan maðazalarda 
bir kez girmiþ olup Biçen'in düzenli müþteri devamlýlýðý ve artýþý 
müþterisi olmaya aday olmuþ herkestir. Biçen ile ilgili açýlýþ haberleri, gýda alýþveriþi yaratmada çok iyi bir mecra olduðunu 
Hedef kitlemizi sosyoekonomik kriterlere ve gýda ürünleriyle ilgili güncel konular, düþünüyoruz. 

saðlýklý yaþam, teknoloji, spor, tasarruf 
ipuçlarý veren ve çok ilgi çeken bir tasarruf 
köþemiz, çocuklara özel “Çocukça” 
sayfalarýmýz, kiþisel bakým ve yemek 
bölümlerimiz var. Ayrýca her sayý “Keþif 
Zamaný” köþesinde deðiþik bir mekan 
inceliyoruz. Bunun dönem dönem ilgi 
çekici konuklarla röportajlarýmýz olabiliyor. 
Ayrýca kendi bünyemizde çalýþan çeþitli 
departmanlardaki arkadaþlarýmýzýn 
baþarýlarýný duyuruyoruz, bazen onlarý 
tanýtan röportajlara yer veriyoruz. 

Dergi sadece müþteri aidiyetini deðil 
çalýþanýn kuruma sevgisini, baðlýlýðýný 
artýran bir mecraya dönüþüyor. Dergide 
fotoðrafý olan bir çalýþan onu saklýyor, 
ailesine sevdiklerine gösteriyor. Bu çok 
önemli… Bir de bunun yanýnda derginin 
çalýþanlarla ilgili diðer bir artýsý yeni 
baþlayanlarýn kurumu daha yakýndan 
tanýmalarý. Dergiyi okuduklarýnda 
kurumun misyonu, vizyonu hakkýnda 
daha net bilgileniyorlar ve onlarýn da 
adaptasyon süreleri kýsalýyor. 

Bizim Ýstanbul'dan Antalya'ya dergi 
gönderdiðimiz oluyor. Yazýn Antalya'ya 
giden müþterilerimiz dergimi buraya 
gönderin diye bizi arýyor. Yeni sayý çýkar 
çýkmaz bir sonraki ne zaman çýkacak diye 
soruyorlar. Ayrýca müþterilerimiz yanýnda 
iþ ortaklarýmýz, tedarikçilerimiz de neler 
yaptýðýmýzý, neler yapacaðýmýzý dergiden 
etkili þekilde takip ediyorlar. 
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Bilge Biçen 
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Özlem Alkan Grup Hatipoðlu 
Kurumsal Ýletiþim Uzmaný 

kampanya ve hediye duyurularý, önemli beðeniliyor ve sürekli takip ediliyor. Hatta 
gün ve haftalara iliþkin konular, ünlü birçok müþterimiz Ailem Dergisi'nin her ay 
röportajlarý, saðlýk, gezi, tüketici köþesi, çýkmasý taraftarý. Öyle ki aldýðýmýz dönüþler 
kültür, psikoloji, pratik bilgiler, yemek neticesinde müþterilerimiz, kalite ve içerik 

 “Ailem” isimli dergimiz 2008 yýlý itibariyle tarifleri, kiþisel bakým, dekorasyon ve olarak oldukça beðenildiði için market 
yayýn hayatýna baþladý. Adýný Grup çocuklara yönelik eðlenceli sayfalar vardýr. raflarýnýzda ücret karþýlýðýnda sürekli yayýn 
Hatipoðlu'nun naçizane bir aile þirketi Müþterimizin taleplerine göre eklemeler de olarak satýlmasýný talep ediyorlar. Ailem 
olmasýndan ayrýca Hatipoðlu'nun yapýlýyor. Dergisi'ne görüþ veren müþterilerimiz 
müþterileriyle, çalýþanlarýyla ve derginin her sayýsýný büyük bir keyifle 
tedarikçileriyle birlikte büyük bir aile 3 aylýk periyorlar halinde yayýnladýðýmýz okuduklarýný, yeni sayýyý okumak için 
oluþundan esinlenmiþtir. 3 aylýk periyotlar dergimiz müþterilerimiz tarafýndan çok sabýrsýzlandýklarýný belirtiyor. 
halinde 15 bin adet basýlmaktadýr. Derginin 
daðýtýmý 28 þubemizden ve 
Asya Park alýþveriþ 
merkezinden tüm 
müþterilerimize ücretsiz 
ýlmaktadýr. Ayrýca basýn 
yayýn kuruluþlarýna, 
belediyelere, hastanelere ve 
bekleme salonu olan iþ 
yerlerine kargo yoluyla 
gönderilmektedir.

Ailem Dergisi'nin iç ve dýþ 
hedef kitleleri vardýr. Amaç 
olarak iç hedef kitlede 
(çalýþanlar) kurum kültürü 
ve kurum davranýþýný, dýþ 
hedef kitlede ise (müþteriler, 
tedarikçiler) daha çok 
kurumsal iletiþim ve 
kurumsal tasarým ön plana 
çýkartýlýr.

Sektörde ve þirketimizde 
meydana gelen deðiþiklikler, 
yeni þube açýlýþlarý, þirket içi 
atamalar, yönetimin 
deðiþmesi, yapýlan 
kampanya ve sosyal 
sorumluluk projelerini 
dergimiz aracýlýðýyla hem 
çalýþanlarýmýza hem de 
müþterilerimize etkin bir 
þekilde duyurulur. Ayrýca 
Ailem Dergisi, 
Hatipoðlu'nun logosu, 
amblemi, ebatlarý, renkleri 
gibi görsel unsurlar 
yanýnda, örgüt yapýsý, yayýn 
politikasý, iletiþim þekilleri, 
felsefesi, imajý, kurum 
kültürü gibi unsurlarla da 
kurum içinde bir 
bütünleþmeyi ve kurum 
dýþýnda olumlu bir imaja 
sahip olmayý amaçlar.

Dergimizin içeriðinde 
Hatipoðlu'ndan haberler ve 
yöneticilerden röportajlar, 
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Nuray Erdoðan 
Makro Market Reklam ve 
Halkla Ýliþkiler Müdürü

gerçekleþtirdiðimiz tüm kampanyalarýmýzý, hazýrladýðýmýz sayfalar ve bulmacalar en ilgi 
sosyal sorumluluk projelerimizi ve çeken bölümlerimiz. Bunlarýn yaný sýra, 
çalýþmalarýmýzý müþterilerimizle birinci daha önce de bahsettiðimiz gibi, Makro 
elden paylaþma þansýna sahip oluyoruz. Market'le ilgili öne çýkan haberleri de 
Makro Vizyon bizim için, Makro Market dergimizin ilk sayfalarýnda bulabilirsiniz. 

Makro Vizyon, 2007 yýlýndan bu yana, 15 müþteriyle aramýzda kurduðumuz bir köprü 
bin adet basýlýyor. 11 bin adeti görevi görüyor. Biz kendimizi bu Kurumsal dergimiz müþterilerimiz 
maðazalarýmýzda alýþveriþ yapan platformda anlatýrken, müþterilerimizden tarafýndan ilk günden beri büyük bir ilgiyle 
müþterilerimize hediye ediliyor. Kalan 4 bin gelen görüþ ve yorumlar da yolumuzun takip ediliyor. Bunu da gelen yorum ve 
adet ise kargo yoluyla belli müþterilerimize daha aydýnlýk olmasýný saðlýyor. görüþlerden anlayabiliyoruz. Özellikle 
ulaþtýrýlýyor. gündemle ilgili yazýlan yazýlar hakkýnda 

Dergimizin içeriðini hedef kitlemize paralel görüþ bildiren pek çok okurumuz oluyor. 
Makro Vizyon dergisini, markamýza deðer olarak oluþturuyoruz. Hedef kitlemiz de Bunlardan bir tane örnek vermem gerekirse, 
katmak amacýyla yayýnlamaya baþladýk. Bu tabi ki her yaþtan, kadýn-erkek Makro bizi en çok etkileyen görüþ e-postasýný 
paralelde, tedarikçi firmalarýmýzýn da Market müþterileri. Her sayýmýzýn belli baþlý verebilirim. 2010 yýlýnda, Kadýnlar Günü'ne 
müþterilerimize birinci elden ulaþmalarýný olan konularýný, saðlýk, spor, dengeli özel olarak hazýrladýðýmýz bir yazýyla ilgili 
hedefledik. Bu hedeflerimize de ulaþtýk. beslenme, gýda kültürü, kariyer ve çok olarak bir e-posta aldýk. Bu e-posta Türkiye 
 çeþitli kiþilerle yapýlmýþ röportajlar Kadýn Dernekleri Federasyonu'ndan 
Ayrýca, Makro Market olarak oluþturuyor. Ayrýca çocuklara özel olarak geliyordu. Federasyon Baþkaný Canan 

Güllü, dergimizdeki yazýmýzý 
okumuþ ve bize tebriklerini 
ileten bir e-posta göndermiþti. 
Yazýyla ve dergimizin içeriðiyle 
ilgili yazdýðý pek çok olumlu 
eleþtirinin yaný sýra, yayýnlanan 
yazýyla ilgili, “22 yýldýr sivil 
toplum örgütlerinde 
kadýnlarýmýzýn insan haklarýný 
savunan biri olarak kýsa ama 
bütüne hakim olmasý nedeniyle 
takdirimi bildirmeyi görev 
bildim” þeklinde bir cümlesi, 
hepimizi çok mutlu etmiþti. 

Bu bakýmdan, Makro Vizyon, 
pek çok insana ulaþan ve 
bilinçlendirmeyi kendisine amaç 
edinmiþ bir dergi. Özellikle 
böyle faydalý yorumlardan 
sonra doðru yolda olduðumuzu 
daha iyi anlýyoruz. 

Dergimizin ulaþtýðý kitlenin ne 
kadar büyük olduðunu ise, 
bulmaca sayfamýza olan geri 
dönüþlerden ve her sayýmýzda 
vermeyi ihmal etmediðimiz 
indirim kuponlarýndan 
anlýyoruz. Ödüllü bulmacamýza 
çuval dolusu mektuplar geliyor. 
Bunu da, dergimizin, en 
azýndan müþterilerimizin evine 
girdiðinin ve takip edildiðinin 
göstergesi olarak 
yorumluyoruz. Dergimizin, 2 ay 
boyunca bir evin içinde 
kaldýðýný ve içeriði nedeniyle 
evin içindeki her birey 
tarafýndan okunduðunu bilmek, 
mutluluk verici. 
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Filiz Yüksel Mopaþ Genel 
Müdür Asistaný 

genel müdürlüðümüzü arayarak 
bilgi almaktalar. 

Dergimiz ulaþtýktan sonra 
Dergimizin ismi Mopaþ Vitrin… 10'uncu müþterilerimiz, tedarikçilerimiz ve 
sayýmýzý yayýnladýk. 3 aylýk periyotlarda okurlarýmýz tarafýndan olumlu geri 
yayýnlýyoruz. Önümüzdeki günlerde dönüþler alýyoruz. Okurlarýmýzýn 
yayýnlayacaðýmýz Nisan-Mayýs-Haziran dergimizde iþleyeceðimiz 
dönemlerini kapsayan 11'inci sayýmýz için konularýn içeriði hakkýnda önerileri 
þuan hazýrlýklar yapmaktayýz. ve dileklerini çok önemsiyoruz ve 

derhâl deðerlenmeye alýyoruz.
Her þeyden önce müþterilerimizle daha 
yakýn olmak ve sinerji oluþturmak 
istiyoruz. Bu amaç doðrultusunda 
kendimizi daha iyi anlatmak için bizimle 
ilgili güncel geliþmeleri 
paylaþarak 
müþterilerimize 
duyduðumuz sadakati 
yine müþterilerimizle 
bütünleþtiren bir hediye 
vermek istedik bu 
nedenle dergi 
çalýþmamýzý baþlattýk. 

Dergimizin okuyucu 
kitlesini tamamen 
müþterilerimiz 
oluþturmamakta… 
Tedarikçi firmalarýmýz, 
sektördeki diðer marketçi 
meslektaþlarýmýzla da 
dergimizi paylaþýyoruz. 
Ayný zamanda internet 
sitemizde de Mopaþ Vitrin 
dergimizin her sayýsýný 
güncel ve arþiv olarak 
yayýnlýyoruz. 

Dergimiz zengin içeriði ve 
özgün tasarýmlarýyla 
yayýnlanma dönemlerine göre 
farklýlýklar göstermekle beraber 
genel konu baþlýklarýný þöyle 
sýralayabiliriz:
“Güncel Konular”, “Eðitim”, 
“Söyleþiler”, “Mopaþ'tan 
Haberler”, “Röportajlar”, 
“Makaleler”, “Saðlýk”, “Yaþam”, 
“Güzellik”, “Kadýn”, “Çocuk”, 
“Aile”, “Ev ve Yaþam”, “Kültür ve 
Sanat”, “Psikoloji”, “Tarih”, “Gezi 
ve Eðlence”, “Lezzetli Tarifler”, 
“Pratik Bilgiler”, “Hobi”…

Müþterilerimiz tarafýndan ciddi bir 
keyif ile okunmakta. Hatta derginin 
basým döneminde alýþ veriþ 
yapmayacak olsalar bile derginin 
gelip gelmediðini takip etmek için 
maðazalarýmýza gelmekteler ya da 

Filiz Yüksel
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H. Taha Büyükgöze Seyhanlar 
Reklam ve Halkla Ýliþkiler 
Müdürü 

“Bursa halký 
dergiyi sahiplendi”

sayesinde Seyhanlar 
Alýþveriþ Merkezleri'nin 
Misyonu ve vizyonunu tüm 
okurlarýmýza ifade etme þansý 
buluyoruz. Bursa'da kazanan 

BenimMarketim isimli dergimizin son ve Bursa'ya yatýrým yapan 
olarak 4'üncü sayýsý çýkmýþtýr. Seyhanlar Alýþveriþ 
BenimMarketim dergisi sayesinde hedef Merkezleri'nin kalitesi ve 
kitlemiz ile etkili bir iletiþim kurarak, karlýlýðýný tüm yönleri ile 
kurumsal yapýmýzý tüketicilerimize daha iyi gözler önüne seriyoruz. 
anlatmayý amaçlýyoruz. Hazýrladýðýmýz Dergimizin hedef kitlesi 
dergileri maðazalarýmýzda ücretsiz olarak Seyhanlar'dan alýþveriþ yapan 
daðýtarak, Seyhanlar Ailesinin yapmýþ tüm müþterilerdir. 
olduðu yatýrýmlardan, faaliyetlerden, 
hizmetlerine kadar birçok konuyu 
okurlarýmýz ile buluþturarak bilgi sahibi 
olmalarýný saðlýyoruz. Bunun yaný sýra 
Bursa'nýn bilinmeyen kültürel, doðal 

Dergimizin içeriði; Seyhanlar gelecekle ilgili planlarý, yapmýþ olduðu zenginliklerini araþtýrarak okurlarýmýz ile 
Alýþveriþ Merkezleri'nin mevcut durumu, yatýrýmlar, bunun yaný sýra; Bursa'dan, buluþturuyoruz. BenimMarketim dergisi 

dünyadan ve sosyal, kültürel alanlarda, 
profesyonel ekibimiz tarafýndan yapýlan 
araþtýrmalar sonucunda hazýrlanan bilgiler 
yer almaktadýr.

Dergimizdeki konu baþlýklarýmýz; 
Seyhanlar'dan haberler, kent'ten haberler, 
dünya'dan haberler, çevre ile ilgili haberler, 
mercek (Bursa'da bir iþ adamý ile söyleþi), 
mekan (Bursa'dan yeni bir mekanýn 
tanýtýmý), aktüel (Bursa'yý ilgilendiren özel 
bir haber), etkinlik (Bursa'dan veya 
Türkiye'den etkinlik, sanat haberleri), 
alýþveriþ (yeni ürün deðerlendirmeleri)
dekorasyon, hobi, saðlýk ile ilgili haberler, 
tedarikçi sayfalarý, yemek tarifleri, pratik 
bilgiler, teknoloji, müzik, kitap, çocuk, 
insan kaynaklarý yönetim planý, bulmaca, 
Bursa rehberi þeklindedir. 

Dergimiz 10 bin adet basýlmaktadýr ve 
tamamý 23 maðazamýzda müþterilerimize 
ücretsiz olarak daðýtýlmaktadýr. Ayrýca 
ücretsiz abonelerimiz bulunmaktadýr. 
Bunlarýn tamamýna adrese teslim þeklinde 
dergimiz ulaþtýrýlmaktadýr. Dergimiz her 
geçen gün kemikleþen yapýsý ile 
okuyucularýmýza daha fazla 
meraklandýrmaya ve bilgilendirmeye 
yönelik bir þekilde hazýrlanmaktadýr. 
Yayýnlanan her sayýda okuyucularýmýzdan 
olumlu tepkiler aldýk. Bu geri dönüþler 
bizleri her seferinde daha iyisini yapmaya 
yönlendirerek sürekli tetiklemektedir. Genel 
merkezimize sürekli dergi okuyucularýndan 
tebrik mesajlarý almaktayýz. Bu da bizi son 
derece gururlandýrmaktadýr. 
Okuyucularýmýzýn teveccühlerine layýk 
olmak için yýlmadan çalýþmalarýmýzý 
sürdüreceðiz.

H. Taha Büyükgöze
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Utku Tanay Ulu 
Snowy Finans Müdürü 

“Konularý farklý ele 
alýyoruz”

Örneðin geçen sayýlarýmýzýn birinde mutfak aklýna Snowy gelmeye baþlýyor. Dergi, hem 
çalýþanlarýmýzla söyleþi yaptýk. Sonra yeni müþteri kazanmak hem de 
gittiðimde gördüm ki mutfakta çalýþan müþterilerde baðlýlýk yaratmak adýna önemli 
arkadaþýmýz çerçeveletip o sayfalarý çalýþtýðý bir mecra. 

Dergimiz “Snowy Yaþam” ismiyle iki ayda yerin duvarýna asmýþ. Bu çok önemli… 

bir yayýnlanmaktadýr. Kýsa süre önce 11'nci Dergide ayýn çalýþaný olarak duyurulmak Dergide müþteri görüþlerine yer verdiðimiz 
sayýsýný yayýnladýk ve 12'nci sayýsýnýn veya bir fotoðrafýnýn çýkmýþ olmasý sayfalarýmýz var. Ýlk sayýlarýmýzda bu bir 
çalýþmalarýna baþladýk. 10 bin baský adedi motivasyon açýsýndan büyük artý deðer sayfaydý. Uzun süre uðraþtýktan sonra 3 
vardýr. Daðýtýmýný maðazalarýmýzdan saðlýyor.  kiþiyi fotosunu çekmeye ve görüþ vermeye 
gerçekleþtirmekteyiz. zor ikna etmiþtik. Þimdi müþteri görüþleri 

Yeni bir lokasyona girdiðinizde derginin için 4 sayfa ayýrýyoruz. Müþterilerimiz 
Derginin organize gýda perakendeciliðinde olmasý büyük avantaj. Her þeyden önce ýsrarla gelip benim fotom ne zaman dergide 
tüketiciye mesaj vermek, baðlýlýk duygusu marka algýsýyla ilgili normalden çok daha çýkacak, benle konuþun diyor. Artýk biz 
yaratmak adýna en etkili mecralar arasýnda hýzlý þekilde güvenilirlik saðlanýyor. Ayrýca yerimiz doldu, bir sonraki sayý demeye 
olduðuna inanýyorum. Kimi bu iþ dergiyi alýp evine götüren, sehpasýnýn baþladýk. Bundan da anlaþýlacaðý gibi 
için”insert” yeterlidir diyebilir, kimi de bu üzerine atan kiþinin sürekli gözünün muazzam bir ilgi var. Müþterilerimiz sürekli 
mesajlarý internetten vermenin doðru önünde oluyorsunuz. Bu kiþi, “Dur bir yeni sayý ne zaman çýkacak, dergimizi 
olduðunu söyleyebilir. Bunlara saygý markete gideyim” diye evden çýktýðýnda istiyoruz demeye baþladýlar. 
duyuyoruz. Ancak bizim gözlemlerimize 
göre insert bu mesajlarý vermek için 
doðru mecra deðil. Web sitesinin etkinliði 
ise müþterilerinizin interneti kullaným 
oranýyla baðlantýlý… Dolayýsýyla dergi 
bizce bu konuda en etkili yayýn. Bu 
çerçevede dergiyi hazýrlamaya karar 
verdik. 

Ayýn baþarýlý elemaný, Snowy hakkýnda 
haberler, müþteri görüþleri, mekan 
tanýtýmý, püf noktalarý, aktüel haberler, 
ünlü bir isimle röportaj, saðlýklý yaþam ve 
beslenme önerileri, yemek tarifleri gibi 
konu ve baþlýklarýmýz var. 

Kurumsal yayýnlarda konu baþlýklarýyla 
ilgili farklýlýk yaratmak zor… Çünkü bu 
tanýmlý bir hedef kitle üzerinde 
gerçekleþtirilen bir yayýn ve ona uygun 
konular seçmek zorundasýnýz. Ancak 
Snowy Yaþam'ýn özelliði konu baþlýklarý 
alýþýlmýþ olsa bile o konularý farklý 
açýlardan ele almasýdýr. Örneðin mekan 
tanýtýmýnda Snowy Yaþam'da bütün 
dergilerde çýkan bilindik mekanlar yerine 
iþini baþarýlý yapan daha yerel mekanlarý 
tanýtýyoruz. Dergi yayýnlandýktan sonra o 
mekanýn müþterilerinde inanýlmaz bir 
artýþ oluyor. Böylece iki taraflý bir 
memnuniyet saðlanmýþ oluyor. 
Okuyucularýmýz kendilerine yakýn, 
ulaþabilecekleri bir mekaný tanýmaktan 
mutlu oluyor, tanýttýðýmýz iþletmenin 
sahibi de bundan çok memnun oluyor. Ele 
aldýðýmýz bütün konulara bu þekilde 
yaklaþýyoruz.
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Baþarýnýn sýrrý 
mutlu çalýþanlar…

edici deðildir, adayýn performansý Gýda perakendesinde kalifiye çalýþan 
ve kalýcýlýðý hakkýnda ipucu vermez. eksikliði önemli bir sorun. Bunun 
Mülakata çaðýrýrken telefonda baþlýca nedeni ise yüksek 
önceden planlanmýþ sorularla ön sirkülasyon… Konuya baþlarken 
eleme yapmak, mülakata gelen 

sizin perakende sektöründe çalýþan 
adaylara “maðazalarý gezip 

kalitesinin ve kalýcýlýðýnýn önerilerini oluþtur” gibi görevler 
artýrýlmasýnýn firmalara saðlayacaðý vermek ve mülakatta da iþ 
yararlar hakkýnda düþüncelerinizi baþarýsýný etkileyecek sorular 
öðrenmek isteriz. üzerinde durmak bizi doðru adaya 

biraz daha yaklaþtýrýr. Ýþin olumlu Ýnsan kalitenin arttýrýlmasý ve kalýcýlýðýn 

ve zorlu yönleri hakkýnda adayý saðlanmasý, sadece perakende sektöründe 

önceden bilgilendirmek de gerekir. deðil, eðitimden saðlýða, turizme tüm 

Yöneticilerin “insan yönetimi” sektörlerde hatta siyasette bile önemli. Ýþ 

konusunda geliþtirilmesi ise önemli kültürünün ve becerilerinin geliþmesi, 

ve büyük bir baþka konu. Sürekli kurum kültürünün güçlenmesi anlamýna 

eksik bulan, baðýrmak ve gelir. Ürün seçimi, sunumu ve hizmetleri ile 

sorgulamak dýþýnda bir tarz artan müþteri memnuniyeti, satýþlarý da 

bilmeyen, sürekli iþ emreden arttýracaktýr. Ayrýca iþe alým, oryantasyon 

maðaza yöneticileri iþlerine iyi ve temel eðitim maliyetleri de önemli 

sarýlsýnlar, yoksa baþka yerlerde iþ ölçüde azalýr.

bulamazlar artýk! Ýnsanlarýn güçlü 
yönlerini bulup çýkaran, dinleyen, Çalýþan sirkülasyonunu düþürmek ve 
doðru anlatan ve ekibine yol baðlýlýðý artýrmak adýna perakende 
gösterebilen yöneticiler, ekipleriyle zincirlerinin yapmasý gerekenleri 
birlikte büyüyorlar.konu baþlýklarýyla aktarabilir misiniz? 

Sizin özellikle üzerinde durduðunuz 
Önceki soruyla baðlantýlý 

ve ayrýntýlarýný iletmek istediðiniz 
þekilde perakende sektöründe 

uygulamalar nedir?
çalýþanlarýn fikirlerinin 

Sirkülasyonun birçok sebebi var, ancak 
dinlenmesi ve uygulanmasý deneyimlerime göre en önemli iki nedeni 
kuruma ne gibi yararlar saðlar? “iþe alým sürecindeki yanlýþlar” ve “yönetici 
Aile þirketlerinin aðýrlýklý davranýþlarý”. Ýþe alýrken maðaza 

müdürünün adayla 10 dakika konuþmasý, olduðu gýda perakendesinde 
veya insan kaynaklarýnýn adayla profesyonellerin fikirlerini 
özgeçmiþiyle ilgili sorular sormasý, bir deðerlendirmek konusunda 
sohbetten farklý deðildir. Bu tip hýzlý eksikler görüyor musunuz?
mülakatlarla, standart ”hafta sonlarý ve Söylediðiniz, tartýþmasýz 
vardiyalý çalýþabilir misin?”, “uzun süreler uygulanmasý gereken bir sistem. 
ayakta durabilir misin?” gibi sorular, Çalýþanlarýnýzý dinleyeceksiniz, 
“çalýþmaya ihtiyacý var” gibi önyargýlar ayýrt kararlarýn parçasý yapacaksýnýz... 

perder

Ýnsan Kaynaklarý Yöneticisi, Eðitmen, Yazar Ýdil Türkmenoðlu, yeni kitabý “Pozitif 
Yönetim / Ýþyerinde Keyifli Ortam Yaratmak” ile sektörün en büyük sýkýntýsý olan 
çalýþan aidiyeti ve kalýcýlýðýna çözüm önerileri getiriyor. Türkmenoðlu ile bu konu 
çerçevesinde keyifli bir söyleþi gerçekleþtirdik

Ýdil Türkmenoðlu
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Bugüne dek çalýþtýðým veya proje yaptýðým yönlendirmek. yaþamýnýn etik kurallarýna uygun olduðu 
perakende þirketlerinde aileden yöneticiler Ýþyerinde eðlenmek, keyifli zaman geçirmek, sürece beklenmedik etkinlikler, kutlamalar; 
olsa da profesyonellerle birlikte, yönetici ve hiç gülmeden ve kimseyi güldürmeden de kýt kaynaklarla ama sevgiyle hazýrlanmýþ bir 
çalýþanlarý dinleyerek yönettiler. Müþteriye olur. Þirketlerdeki kötü haberler bile espri sürpriz; el emeði göz nuru süslemeler, 
dokunanlarý, günde sekiz on saat maðazada katarak, daha az ciddi yazýlarak kartlar daha makbul. Ýþyerini çalýþanlarýn 
reyon reyon dolaþanlara önerilerini iyileþtirilebilir. Bu ortamý saðlamak için rahat edeceði, yaratýcý, huzurlu 
sormamak çok büyük bir saflýk olur.  Ayrýca paraya, süslü ofislere, çalýþanlarýnýza hediye olabilecekleri, eðlenerek üretebilecekleri bir 
çalýþanlarýmýz adýna onlarsýz karar edilecek oyuncaklara, þýk yemeklere yer hâline getirmek hem çok önemli hem de 
verdiðimiz durumlarda, iþin uygulanma ve ihtiyacýnýz yok. Bakýþ açýnýzý deðiþtirmeniz kolay. 
baþarý þansýný azaltmýþ oluyoruz. yeterlidir. Kýyafet kurallarýný esnetmek; dinlenme 

Bir otelde þirket yemeði düzenleyecek odalarýnýn, yemekhanelerin, çalýþma 
paranýz yoksa herkesin evden sandviçini masalarýnýn düzenini çalýþanlara býrakmak; Baðlýlýðý ve aidiyet duygusunu 
getirdiði bir gün organize edilebilir. Anneler satýþ hedeflerinin içine oyunlar, yarýþmalar artýrmak adýna özellikle ÝK 
Günü'nde ofisin annelerine çiçek hediye katmak; çeþitli araçlarla iletiþim duvarlarýný departmanýna düþen sorumluluklar 
etmek zorunda da deðilsiniz. Yemekhanede olabildiðince kaldýrmak; birlikte kutlama 

nelerdir?
onlara þarký söyleyebilirsiniz: “Benim yapmak iþ ortamýný daha sýcak yaparak 

Aslýnda hepimizin bildiði cevaplar...Çalýþan 
annem, güzel annem...” Eminim çok çalýþanlarý biraz daha rahatlatabilir. Maðaza 

deðer verildiðini hissedecek, kurumda 
þaþýracak ve güleceklerdir. içi anonslarda bile sadece personelin 

gelecek görecek vs. Ama buna benim 
anlayacaðý þifrelerle haberleþebilirsiniz. 

alternatif bir önerim daha var. Ýþ ortamýný 
Kurum içi gönüllülük çalýþmalarýna Bu iþe özel olarak odaklanmak, çok keyifli hale getirmek. Bu da Ýnsan 
katýlanlarýn da baðlýlýklarýnýn ve uðraþmak, planlamak lazým deðil mi? Kaynaklarý'nýn, yöneticilerin ve de 
performanslarýnýn arttýðýný gözlüyoruz. Günlük yoðunluk, satýþ telaþý vb ile çalýþanlarýn birlikte sorumluluðu... Geçen 

ay Elma Yayýnevi'nden çýkan Pozitif Yönetim nasýl zaman ayrýlabilir?
Gýda perakendesi, hýzlý büyüyen, kitabýmda perakendeden de birçok örnek Hiç de deðil. Üþenmeyin. Ertelemeyin. 
yükselme olanaklarý sunan ancak va, yurtiçinden ve yurtdýþýndan. Vazgeçmeyin. Tam tersine kendiliðinden ve 
mesai saatleri ve iþ temposu Araþtýrmalarýn iþaret ettiði yararlarý ben sürprizli olmasý daha iyi. Þirketin ve iþ 

birebir gözledim ekiplerimizde. açýsýndan da yýpratýcý bir 
Birlikte gülmek ve eðlenmek, sektör. Bu alanda kariyerini 
çalýþanlarýn gerginliklerini geliþtirmek isteyen genç 
boþaltmalarýna, dolayýsý ile iþlerine çalýþanlara iletmek 
odaklanma fýrsatý veriyor. Kiþiler istediðiniz mesajlar nelerdir? 
arasý çatýþmalarý azaltýyor. 

Her iþin zorluklarý var. Bir bütün 
Ýþyerindeki gününü keyifle 

olarak görmek lazým. Bütün 
geçirenlerin þirkete baðlýlýðý 

kaynaklar perakendeciliði 
artýrýyor. Tükenmiþlik ve 

geleceðin mesleði olarak 
yorgunluða ilaç... Çalýþanlar iþe 

göstermeye devam ediyor. Elbette 
daha çok sarýlýyor. Ýþten ayrýlmalar 

sahada olmak, maðazada satýþta 
azalýyor. Baðlýlýk artýyor. Bugün iþ 

çalýþmak kolay deðil ama son 
hayatýnda yükselmeye baþlayan Y 

derece geliþtirici bir alan. Ýþ 
kuþaðý içinse iþinden keyif almak, 

sahada öðreniliyor. Anlatarak 
iþinde anlam bulmak daha önemli. 

satan, müþteri sorduðunda 
yardým eden, sadece reyon 

Var mý böyle etkileri olan yerleþtiren maðaza personelinin 
baþka bir yönetim aracýnýz? modasý geçti. Fark yaratmak 
Çalýþan motivasyonuna bütçe isteyenlerin, her müþteride satýþ 
mi ayrýlacak? Nasýl yaratýlýr miktarýný nasýl erttýrýrým, çapraz 

neleri satarým diye uðraþmasý böyle ortamlar?
gerek. Her an müþteriyle karþý Ýþyerinde keyifli ortam yaratmak 
karþýya geliyorsunuz. Ürün için iyi niyetli birkaç motivasyon 
yönetiminden satýþa her adýmý aktivitesi zaten yeterli deðil. Bu, 
yaþýyorsunuz. Bunu bir fýrsat yeni bir kültür yaratmayý 
olarak görmek ve her iliþkiden gerektiriyor. Þirketteki havayý 
öðrenmek, her fýrsatta yaratýcýlýðý deðiþtirecek, ortamý yumuþatacak, 
kullanmak gerekiyor. Ayrýca iþ-çalýþanlarýn iþinden zevk almasýný 
yaþam dengesini koruyabilmek destekleyecek olan kiþiler yine 
için de, maðazada keyifli ortam çalýþanlarýn kendisi. Yöneticilerin 
yaratma çöabasýna katýlmalarýný, göreviyse onlara rahatlama 
kendilerini geliþtirecek hiçbir imkânýný saðlamak, onlarý gerekli 
fýrsatý kaçýrmamalarýný öneririm.gereksiz engellememek ve 
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Maðazanýzda fark yaratýn
Perakende sektöründe görsel farklýlýk yaratmak, müþterinin maðazadan keyif 
almasýný ve alýþveriþ süresini uzatabilmesini saðlayabilmek çok önemli. Bidonss tam 
da bunlarý yapmanýzý kolaylaþtýracak ürünler sunuyor.Ayrýntýlarý Bidonss Genel 
Müdürü Livyo Yuhay ile konuþtuk
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üretim ve satýþýný yapan firmalar ile ürünlerimizi kullandýðýmýz projeler de Bidonss ne zaman kuruldu? Ýlginç bir 
çalýþýyoruz. Bu pazarda müþteri taleplerine yapmaktayýz. Hedefimiz perakende alanda faaliyet gösteriyorsunuz, bu iþ 
kurumsal anlayýþ ile cevap verebilen ve noktalarýnýn satýþýný yaptýklarý ürünlerin kolunda büyümek kararýný nasýl 
varlýk gösteren tek oyuncuyuz diyebiliriz. hijyenik, gösteriþli ve daha cazip bir þekilde aldýnýz?

sunumunu saðlayan ürünler ile satýþlarýný Bidonss 2005 yýlý sonlarýnda þu anda 
desteklerken, tüketicilerin hijyenik ve rahat Bidonss markasý altýnda faaliyet göstermeye devam ettiði 
bir þekilde alýþveriþlerini yapmalarýna olanak perakendecilere ve üretici firmalara Bahçelievler de ki genel merkezinde Hayim 
saðlamaktýr.sunulan ürünleri genel hatlarýyla Yuhay ve Livyo Yuhay tarafýndan kuruldu.

Hayim Yuhay'ýn maðaza-market teþhir sizden öðrenebilir miyiz?
Daðýtým kanallarýnda nasýl bir strateji sistemleri konusunda 40 yýlý aþkýn bir süre Ýlk olarak bakliyat, baharat ve kuruyemiþ 
izliyorsunuz? Bidonss ürünlerine tecrübesi bulunmaktaydý. Profesyonel teþhir bidonlarý ile yola çýkan firmamýz, 
Türkiye'nin herhangi bir noktasýndan çalýþma hayatýnda edindiði deneyimleri bugün perakende satýþ noktalarýnda 

kendi bilgi birikimleri ile buluþturan Hayim ambalajsýz, açýkta satýþý yapýlabilen ulaþmak adýna sektör temsilcilerinin 
Yuhay, sektörü çok iyi tanýyarak perakende þekerleme, lokum, bal, tahin, pekmez, hangi yöntemleri izlemesi gerekiyor?
noktalarýnýn nelere ihtiyaç duyabilecekleri salça, zeytin,unlu mamul vb. gibi birçok Birçok bölgede ürünlerimizi temin 
konusunda çok iyi analizler yaptý. Livyo ürünün teþhirinin hijyenik ve daha edebilecekleri satýþ ortaklarýmýz 
Yuhay'da,  yurtdýþý incelemelerinde organik gösteriþli yapýlabilmesi için ürünler mevcut.Antalya,Ýzmir;Kayseri ve Konya 
ürün pazarýnýn dünyada ve ülkemizde geliþtirmiþtir. Ürünlerimizi kraft, pleksi ve bayilerimiz stok ve bilgi birikimleri ile her 
giderek geliþmekte olduðunu ahþaptan üretmekteyiz. Müþterilerimizin türlü soruya ve soruna cevap verebilecek 
gözlemlemekteydi.  Amerika ve Avrupa da talep ve ihtiyaçlarý doðrultusunda duruma gelmiþlerdir. 2011 yýlý itibari ile 
yapýlan Green package (yeþil paket) ürünlerimizi, ahþap raf sistemlerimiz ile bunun altyapýsýný daha iyi oturtacaðýmýzý 
kampanyalarý, perakende noktalarýnýn birleþtirerek tek ürün satýþý dýþýnda, düþünüyoruz. Günümüze baktýðýmýz 
giderek dökme gýdaya (bulk food) 
yönelmesine, tüketicinin de alým yaparken 
tercihinin ambalaja bedel ödemek yerine, 
aldýðý ürünün kalitesine bedel ödemek 
istemesine sebebiyet verdi. Tüm bu 
incelemelerimiz sonucunda ülkemizde de 
dökme gýda satýþýnýn giderek çoðalmaya 
baþladýðý gözlemledik. Fakat ürün 
teþhirlerinde çok büyük bir eksiklik vardý. 
Ürünler üstü açýk, hiç albenisi olmayan en 
önemlisi hiç hijyenik olmayan çuval, kova 
ve tahta kasa gibi ürünlerde teþhir 
edilmekte ve satýlmaktaydý. Sektörde ki bu 
durumu görünce bu konuda uzmanlaþýp 
perakende noktalarýnda ki dökme, açýk, 
ambalajsýz satýlan ürünlerin hem daha 
hijyenik satýlabilmesi hem satýþlarýn 
arttýrabilmesi için ürünler geliþtirmeye 
yöneldik. Dökme gýda teþhir sistemlerinde 
öncü firma olma hedefi ile yola çýktýk. 2010 
yýlý itibari ile iþimize gösterdiðimiz özeni 
dünya kalite standart belgeleri olan Iso 
9001:2008 ve Iso 22000:2005 ile 
belgeledik. Zincir marketlerin yaný sýra 
marketlerin ürünlerini tedarik ettiði birçok 
bakliyat,baharat,kuruyemiþ gibi dökme gýda Livyo Yuhay
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zaman tedarikçiler tek ürün taleplerinde, Ürünlerimizi tasarlarken dar alanlarda nasýl tasarýmcý arkadaþlarýmýz ile beraber 
ister satýþ ortaklarýmýz aracýlýðý ile, ister daha çok ürün teþhir edilebilir. Teþhir edilen ürünlerin üzerinde ki görselleri daha cazip 
Ýstanbul merkezimizden bize bildirerek ürünleri nasýl daha cazip ve albenili hale getirmek için çalýþmalar yapýyoruz.Bu 
ulaþabiliyorlar. Ürünler stoklu olduðu için gösterebiliriz diye düþünür ve bu çalýþmalarý yaparken de en çok 
ayný gün sevkiyatýný doðrultuda yeni ürünler tasarlarýz. Þu bir tedarikçilerimizin görüþlerini dikkate 
gerçekleþtiriyoruz.Proje taleplerinde proje gerçek ki en kaliteli ürünü kötü teþhir alýyoruz.Rakiplerimizden en büyük farkýmýz 
ölçüleri hazýr ise onlarýn üstünden edersiniz kimse bakmaz, en kötü ürünü iyi hem perakendecinin hem de tüketicinin 
çalýþmalarýmýzý yaparak,hazýr deðil ise satýþ teþhir edersiniz herkes onu ister. Yaptýðýmýz ihtiyaçlarýný çok iyi bir þekilde analiz edip, 
temsilcimiz projenin uygulanacaðý yerin projelerde bu güne kadar yapýlan sistemleri ihtiyaca yönelik en doðru ürünü 
ölçülerini alarak ,teþhir edilmek istenen tamamen yok sayýp, alýþýlmýþýn dýþýna geliþtirmeye özen gösteriyoruz. 
ürünlere göre yerleþimi yapýp en kýsa sürede çýkmaya özen gösteriyoruz. Satýþ Þuanda yoðun bir þekilde ürünlerin 
faaliyete geçmelerini saðlýyoruz. noktalarýnda satýþý yapýlan ürünlerin doðal sevkiyatta daha az yer kaplamalarý için 

renkleri ile bir renk cümbüþü oluþturarak ,özellik ile ihracatta yoðun bir ön talep 
her þeyden önce iyi bir þekilde teþhir aldýðýmýz domente ürünler üzerinde Sunduðunuz ürünler inovatif 
edilmesine ve göze hitap etmesine çalýþmalarýmýzý sürdürmekteyiz.özellikleriyle zamandan ve 
çalýþýyoruz. Unutmamak lazým ki göz satýn personelden tasarruf saðlayan ve 
almayý belirler. Sadece dökme ya da sývý ürünlerde maðazanýn görsel kalitesini artýran 
Bu yýl itibariyle ürünlerin deðil cevizli sucuk gibi özel ürünlerde yapýda. Bidonss ürünlerinin yarattýðý 
ambalajlarýnda önemli yenilikler de yaratýcý çözümleriniz var. Bu farklýlýklarý ve neden tercih edilmesi 
yaptýnýz ve yeni ürünlerinizi pazara konuda sizden bilgi alabilir miyiz?gerektiðini sizden dinleyebilir miyiz?

sundunuz. Bunlardan bahseder Açýkta satýþý yapýlabilen tüm ürünler için 
çözümler geliþtiriyoruz. Cevizli sucuk misiniz?
bunlardan bir tanesidir. Döner cezerye, Ürünlerimizi tasarlarken dar alanlarda 
lokum, unlu mamul aklýnýza gelebilecek nasýl daha çok ürün teþhir edilebilir. 
birçok ürün için çözümlerimiz mevcut.Teþhir edilen ürünleri nasýl daha cazip ve 

albenili gösterebiliriz diye düþünür ve bu 
doðrultuda yeni ürünler tasarlarýz. Þu bir TPF PERDER Dergisi aracýlýðýyla yerel 
gerçek ki en kaliteli ürünü kötü teþhir ve yerli organize perakende 
edersiniz kimse bakmaz, en kötü ürünü zincirlerine iletmek istediðiniz 
iyi teþhir edersiniz herkes onu ister. mesajlarý alabilir miyiz?
Yaptýðýmýz projelerde bu güne kadar 

Bu renkli sektörün bir parçasý olmaktan 
yapýlan sistemleri tamamen yok sayýp, 

gerçekten mutluluk duyuyoruz. Sektörün 
alýþýlmýþýn dýþýna çýkmaya özen 

gün geçtikçe geliþerek daha da büyüyor.Bu 
gösteriyoruz. Satýþ noktalarýnda satýþý 

da sektör profesyonellerinin iþlerini ne 
yapýlan ürünlerin doðal renkleri ile bir 

kadar özverili ve iyi yaptýklarýnýn bir 
renk cümbüþü oluþturarak her þeyden 

göstergesi, herkesin her zaman daha 
önce iyi bir þekilde teþhir edilmesine ve 

baþarýlý olacaðý günler diliyorum.Sizlere de 
göze hitap etmesine çalýþýyoruz. 

bize yer ayýrdýðýnýz için ayrýca teþekkür 
Unutmamak lazým ki göz ve beyin satýn 

ediyorum.
almayý belirler. Belli dönemlerde 
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PERDER üyeleri 
Ocak  Þubat açýlýþlarý

Ortakalan Araþtýrma Grubu tarafýndan deðerlendirmelerini görebilirsiniz. Dergimizdeki listeye 10 þube ve üzeri 
hazýrlanan araþtýrmamýzda 10 ve daha “Market” kelimesini “içerisinde gýda satýþý marketleri dahil etme nedenimiz bütün 
üzeri þube sayýsýna PERDER üyesi da olan perakende satýþ noktalarý” olarak PERDER üyelerinin fiziki büyüme 
marketlerin geride býraktýðýmýz iki aylýk tanýmladýðýmýzý ve satýþ kalemleri rakamlarýnýn dergi sayfalarý dahilinde 
dönemindeki performanslarýný içerisinde gýda olmayan; “elektronik verilmesinin mümkün olmayýþýdýr. Dergi 
deðerlendiriyoruz. market”, “yapý market”, “tekstil market” ölçeðine sýðabilecek ve PERDER üyelerinin 
Aþaðýdaki tablodan 54 zincirin “Ocak- gibi isimlere sahip olan perakende istikrarlý büyümesi hakkýnda sektörde fikir 
Þubat 2011” dönemindeki performanslarýný noktalarýný listemizin dýþýnda oluþturabilecek bir veri oluþturmak adýna 
ve hemen ardýndan da bunlarýn toplu tuttuðumuzu tekrar belirtiriz. bu kriter uygulanmýþtýr. 

perder

Ortakalan Araþtýrma Grubu tarafýndan hazýrlanan listemizde 10 þube ve üstüne sahip 
54 PERDER üyesi zincir marketin 2011'in ilk iki aylýk dönemindeki açýlýþ 
performansýný görebilirsiniz

SIRA  ZÝNCÝR MARKET  MART 2011 OCAK 2011 FARK 1  MART 2010 FARK 2

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

Hakmar / H. Express ( Ýst.)

Makromarket (Ulusal)

Bizim Toptan Satýþ (Ulusal)

Onur Group / Onurex (Ýst.)

Genpa (Antalya)

Mopaþ (Ýstanbul)

Çaðdaþ (Ankara)

Happy Center / Gross (Ýst.)

Altunbilekler (Ankara)

Soykan  (Ankara)

Ardaþ / Ardaþ Ekspres (Ýst.)

Pekdemir (Denizli)

Akyurt (Ankara)

Yunus (Ankara)

Uyum (Ýstanbul)

Hadim (Bursa)

Baþgimpa (Ankara)

Marka AVM (Sivas)

Grup Hatipoðlu (Ýstanbul)

Özhan (Bursa)

Merhamet Pazarý (Bursa)

Birebir (Antalya)

Tema ( Erzurum )

Kibaroðlu (Ýzmir)

Sincap (Konya)

Çaðrý (Ýstanbul)

Öncü (Sivas)

Çelikler  (Ankara)

Öztürk (Ankara)

Reyon (Ýstanbul)

Fiskomar (Giresun)

156

135

108

106

86

  79

  59

  50

  49

  43

  44

  40

  39

  37

  37

  29

  32

  30

  27

  26

  25

25

  24

  26

  23

  23

  22

  21

  20

  21

  18

135

124

105

100

85

78

59

50

47

45

43

40

39

37

34

29

27

27

26

26

25

24

24

24

23

23

21

21

20

20

18

21

11

3

6

1

1

0

0

2

-2

1

0

0

0

3

0

5

3

1

0

0

1

0

2

0

0

1

0

0

1

0

89

114

95

61

69

73

51

42

45

43

25

34

37

33

30

21

24

25

26

22

23

19

20

20

21

19

12

18

16

8

18

67

21

13

45

17

6

8

8

4

0

19

6

2

4

7

8

8

5

1

4

2

6

4

6

2

4

10

3

4

13

0

Ortakalan Araþtýrma Grubu                             www.ortakalan.com.tr/PERDER/haberler
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32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

Halk (Aydýn)

Seyhanlar (Bursa)

Barýþ Gross (Ýzmir)

Groseri (Adana)

Gün (Denizli)

Oruç (Ýstanbul)

Biçen (Ýstanbul)

Gökkuþaðý (Ýstanbul)

Gümüþ AVM ( Ýçel )

Tahtakale Spot (Antalya)

Bildirici (Ankara)

Çetinkaya AVM  (Mersin)

Özkuruþlar (Ýstanbul)

Gürmar (Ýzmir)

Onur Beylikdüzü (Ýstanbul)

Efor (Ýstanbul)

Metropol (Çorum)

Karadeniz Ýsmar (Trabzon)

Furpa (Bursa)

Þanmar (Þanlýurfa)

Erdemler (Ankara)

Snowy (Ýstanbul)

Show (Ýstanbul)

  18

  23

  17

  17

  16

  16

  18

  16

  15

15

  15

  15

  16

  15

  14

  13

  11

  11

  11

  11

  12

  10

  10

1795

18

18

17

17

16

16

16

16

15

15

15

15

14

14

14

12

11

11

11

11

11

9

10

1721

0

5

0

0

0

0

2

0

0

0

0

0

2

1

0

1

0

0

0

0

1

1

0

74

14

13

17

15

16

15

11

15

15

12

14

14

12

11

12

10

10

11

8

10

10

8

8

1434

4

10

0

2

0

1

7

1

0

3

1

1

4

4

2

3

1

0

3

1

2

2

2
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Toplam

Deðerlendirmeler grubu toparlamak adýna liste en az 10 þube her iki aylýk dönemde kendi içinden güçlü 
kriteriyle ele alýnmýþtýr. Bu tablodaki bir perakende zinciri daha çýkarýyor. 1 Ocak 2011  1 Mart 2011 döneminde 10 
rakamlar ýþýðýnda Türkiye Perakendeciler Üstelik bu performans belirli coðrafi ve üzeri maðaza sayýna sahip olan 54 
Federasyonu çatýsý altýnda büyüyen bölgelerle sýnýrlý deðil, PERDER üyeleri PERDER üyesi zincirinin, sahip olduklarý 
PERDER üyelerinin gösterdiði müthiþ Türkiye'nin her yerinde büyümeye devam toplam þube sayýlarýna göre sýralanýþlarý 
büyüme performansýný görmek mümkün. ediyor.yukarýdaki gibidir. Ocak  Þubat 2011 

döneminde Türkiye'deki 10 market ve üzeri 
Listede yer alan 54 firma, sadece iki aylýk 10 þube ve üzeri ilk 54 firmanýn yýllýk açýlýþ PERDER üyesi firmanýn toplam maðaza 
bir dönemde 74 yeni maðazayý rakamlarýna baktýðýmýzda ise toplamda 361 sayýsý 1795'e ulaþtý.  
bünyelerine katmýþ durumda. Buradan yeni maðaza görmekteyiz. Bu rakam ise her 
görülebileceði gibi maðaza sayýsý sene ulusal ölçekte liderliðe oynayacak yeni Dergi sayfalarýna sýðabilecek ölçekte bir veri 
açýsýndan en yaygýn ilk 54 PERDER üyesi, bir market zincirinin oluþmasýna eþdeðer.

ZÝNCÝR MARKET

Hakmar / H. Express ( Ýstanbul)

Makromarket (Ulusal)

Bizim Toptan Satýþ (Ulusal)

Onur Group / Onurex (Ýstanbul)

Genpa (Antalya)

Mopaþ (Ýstanbul)

Çaðdaþ (Ankara)

Happy Center / Gross (Ýstanbul)

Altunbilekler (Ankara)

Soykan  (Ankara)

SIRA

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

FARK ORANIFARKMART 2011 OCAK 2011

28,37

14,86

4

8,1

1,35

1,35

0

0

2,7

0

21

11

3

6

1

1

0

0

2

-2

156

135

108

106

86

  79

  59

  50

  49

  43

135

124

105

100

85

78

59

50

47

45

Ýlk 12 market zincirinin payý

Ortakalan Araþtýrma Grubu                                   www.ortakalan.com.tr/PERDER/haberler
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Bu listede PERDER üyesi zincir marketlerin 1795'in yaklaþýk yüzde 53'ünü karþýlýyor. yüzde 59,46'lýk bir oran anlamýna geliyor.
içinde en fazla þube sayýsýna sahip 12 
firmaya ayrý mercek tuttuk... Tabloda ilk 54 firmalýk listenin içinde þube sayýsý olarak Yeni açýlan maðaza oranýnda Hakmar'ýn 21 
12'yi almamýzýn nedeni bu marketlerin ana yarýdan fazlayý karþýlayan bu listedeki maðaza ile genel toplam içinde yüzde 
listedeki toplam þube sayýsýnýn yarýsýndan firmalar yeni açýlýþ rakamýnda ise biraz daha 28,37'lik bir paya sahip olduðunu 
fazlasýna sahip olmalarý... Bu listedeki öne çýkmýþ durumdalar. Görüldüðü gibi ana görüyoruz. Onun ardýndan en yüksek oraný 
marketlerin toplam þube rakamý olan 955, tablodaki 74 yeni açýlýþýn 44'ü, ilk 12 firma yüzde 14,86'lýk rakamla Makromarket 
ana listemizdeki toplam þube rakamý olan tarafýndan gerçekleþtirilmiþ durumda. Bu saðlamýþ durumda.

ZÝNCÝR MARKET

Hakmar / H. Express ( Ýstanbul)

Onur Group / Onurex (Ýstanbul)

Makromarket (Ulusal)

Ardaþ / Ardaþ Ekspres (Ýstanbul)

Genpa (Antalya)

Bizim Toptan Satýþ (Ulusal)

Reyon (Ýstanbul)

Öncü (Sivas)

Seyhanlar (Bursa)

Çaðdaþ (Ankara)

SIRA

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

AÇILIÞ

67

45

21

19

17

13

13

10

10

8

Son bir yýl en çok maðaza açan 10 PERDER üyesi

ZÝNCÝR MARKET

Hakmar / H. Express ( Ýstanbul)

Makromarket (Ulusal)

Onur Group / Onurex (Ýstanbul)

Baþgimpa (Ankara)

Seyhanlar (Bursa)

Bizim Toptan Satýþ (Ulusal)

Uyum (Ýstanbul)

Marka AVM (Sivas)

Altunbilekler (Ankara)

Kibaroðlu (Ýzmir)

Biçen (Ýstanbul)

Özkuruþlar (Ýstanbul)

SIRA

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

Toplam

AÇILIÞ

21

11

6

5

5

3

3

3

2

2

2

2

65

Ocak - Þubat 2011 döneminde 1’den fazla maðaza açanlar
Ortakalan Araþtýrma Grubu                                 www.ortakalan.com.tr/PERDER/haberler

Bu listede yer alan 12 market, toplam açýlýþ bir aðýrlýðý olduðunu görmekteyiz. yer alýyor. Ayrýca deðiþik coðrafi bölgelerde 
rakamý olan 74'ün 65'ini gerçekleþtirmiþ þubeleri olan ulusal kategorideki 
durumda. Listeyi iller bazýnda Ankara merkezli üyelerden iki, Bursa, Makromarket ve BTT'nin de listede yer 
incelediðimizde Ýstanbul'un 5 firma ile belli Ýzmirve Sivas'tan ise birer üye bu listede aldýðýný görüyoruz. 

Ortakalan Araþtýrma Grubu

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

11

12

12 zincir toplam

Diðer 38 zincir toplam

Genel toplam

Ardaþ / Ardaþ Ekspres (Ýstanbul)

Pekdemir (Denizli)

  44

  40

955

840

1795

43

40

911

810

1721

1

0

44

30

74

1,35

0

59,46

40,54

100

2010 yýlýnýn 1 Mart'ý ile 2011 Yýllýk açýlýþ performansý açýsýndan 
yýlýnýn 1 Mart günü ilk 10 üyenin iller bazýnda 
karþýlaþtýrýldýðýnda  bir yýlda en daðýlýmýnda 4 Ýstanbul firmasýnýn 
çok açýlýþ yapan 10 PERDER yer aldýðýný tespit ediyoruz. 
üyesi yukarýdaki listede yer Ýstanbul'u birer firma ile Antalya, 
alýyor. Maðaza sayýsý açýsýndan Ankara, Sivas ve Bursa takip 
10 þube üzerindeki 54 firmayý etmiþler. 
kapsayan listemizdeki firmalar Ayrýca þubeleri birden fazla 
toplamda 361 açýlýþ coðrafi bölgeye yayýlmýþ 
gerçekleþtirmiþti. Bu listede yer durumda olan ulusal kategorideki 
alan 10 firmanýn ise bir sene Makromarket ve Bizim Toptan 
içinde 223 yeni maðaza açtýðýný Satýþ'ýn da yýllýk performans 
görmekteyiz. bazýnda en çok açýlýþ yapan ilk 

10'a girdiðini görmekteyiz.
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Alexsandra, Türkiye’deki 
perakendeciliði TPF’ye sordu

satýyoruz.  172 tane barkodumuz var . gelemez. Þirketler ortak kültür En baþarýlý birkaç projenizden 
Yaklaþýk 11 kategoride ürün ürettiriyoruz. oluþturamaz. Birlikte iþ yapma kabiliyetini bahseder misiniz?
Ürünlerimizi ortaklarýmýzýn raflarýna çok dernekle vakýfla  yaptýnýz;  ama þirkette Ýki tane çok büyük projeye imza attýk. 
ekonomik fiyata ulaþtýrýyoruz. Saff ve Neffis bunu yapamazsýnýz. Biz onu Fayda ile Bunlardan bir tanesi “Fayda” projesi.  
markalý ürünler  Türkiye genelindeki üye  baþardýk. Türkiye Perakendeciler Federasyonu'nun, 
maðazalarýmýzda satýlýyor. Ýkinci büyük projemiz ise, “Yerel Zincirler yerli perakendecilerin en büyük projesi. 
 Üyelerimizim maðazalarýna  “f “logosunu Buluþuyor” organizasyonu. Biz 200' da Fayda, 72 PERDER  üyesinin oluþturduðu 
koyduk. Dedik ki,  burasý “Fayda”lý nokta. dedik ki; bütün üreticilerimizi, bir þirket. 2008 yýlýnda Fayda'nýn temellerini 
Bu proje ortaklara faydalý olcak bir yapýya tedarikçilerimizi ve perakendecilerimzi ayný attýk. 2009' da da ürün üretmeye baþladýk. 
dönüþtü. Burada bir mesaj da  verdik. platformada toplamak istiyoruz. Bizim bir Þu anda temizlik grubunda Saff, gýda 
Ýnsanlar diyordu ki, Türk insaný bir araya günümüzün olmasý lazým. Orada güçlü bir grubunda Neffis markasýyla ürünlerimizi 

perder

Almanya'da yaþayan ve ülkenin en köklü eðitim kurumlarýndan Margburg Philipps 
Üniversitesi'nde asistanlýk yapan Alexsandra Appel, Türkiye'deki yerli perakendeyi ve 
zincir marketleri araþtýrmak için Türkiye Perakendeciler Federasyonu Baþkan 
Yardýmcýsý Turan Özbahçeci ile görüþtü
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duruþ sergilememiz lazým.” Yerel Zincirler çatýsý altýnda herkes yaptýðý iþleri Toptancý, tedarikçi zincirlerini nasýl 
Buluþuyor” adýyla  bir konferans organize paylaþmaya baþladý. Paylaþýmlar öyle görüyorsunuz?
ettik. Organizasyonumuza ilk yýl 1.000, çoðaldý ki, beraber neyi daha iyi yapýyorsak Yerel zincirler büyüdükçe, direk 
ikinci yýl 3.335 kiþi katýldý. Þu anda üçüncü ondan beslenmeye baþladýk. tedarikçilerle diyologlar artýyor. Biz artýk 
yýla baþladýk. 27-28 Nisan  tarihlerinde hallerden mal almamaya baþlýyoruz. 
Haliç Kongre Merkezi'nde iki günlük Türkiye'deki  perakende piyasasýnda Antalya'dan direk araçla mal alýyoruz. Süreç 
organizasyonumuz olacak. 5.000 kiþinin kendi markanýzý oluþturmanýn, ona doðru gidiyor. Aracý toptancýlar her 
katýlýmýný bekliyoruz. Burada 250 tane geçen gün küçülecek. markalama deðerinin önemi nedir?
þirket stant kuracak, ürünlerini tanýtacak. Bir defa Türkiye'de satýn alma gücü her 
Anadolu'daki market sahiplerini, satýn alma geçen gün artýyor. Ýnsanlar, özellikle bazý Türkiyede taze meyve piyasasýnda 
müdürlerini, üst düzey yöneticilerini bu tüketim ürünlerinde marka seçiyorlar. kara borsanýn büyüklüðü nedir?
platforma toplayacaðýz. Konferansta Marka seçmedeki sebep de güven Bu alanda artýk yavaþ yavaþ kayýt altýna 
iþleyeceðimiz çok önemli konularýmýz var. endeksiyle ilintili.  Biz Neffis markasýný alma çalýþmalarý baþladý. Devletin 
Gerek finans ile ilgili gerek satýn alam ve konumlandýrýrken çok lüks markalarýn “ÝyiTtarým Uygulamalarý”yla birkaç yýl 
fiyatlandýrmayla ilgili… Gayemiz yerel yanýna konumlandýrmýyoruz. Biz orta içerisinde  buradaki kara düzen ortadan 
zincirleri bir statü daha ileri atmak. Herkes kalitede ürün satýn alabilecek hedef kitlenin tamamen kalkacak.  Devlet artýk markette 
fuarýmýzý dört gözle bekliyor. alabileceði kalitede ekonomik ürünler satýlan domatesin künyesini soruyor. 

üretiyoruz çünkü. Bir markayý oluþturmak Nereden geldiðini soruyor. En uç noktaya 
Fayda' ya herkes üye olabilir mi? için uluslar arasý firmalar daha çok bütçe kadar gitmek istiyor. Bizim direk alýþlar  bu 
Fayda ile ilgili iki kriterimiz var. Birincisi, harcýyorlar.  Televizyon reklamlarý, lansman istikamette olduðu için biz de bu 
üyemiz satýn alam ayapabiliyor. Ýkincisi ise, bütçeleri… Bizim öyle bir bütçemiz yok.  operasyonu destekliyoruz. Birkaç yýl 
Fayda'ya ortak olabiliyor. Mal alýmý çok kolay. Pazar  ve raflar bize ait olduðu için , bizler içerisinde bu milimize olacak. 
Öncelikle TPF üyesi olmasý lazým. Fayda, birebir tüketiciyi organize edip yapacaðýmýz 
TPF'nin þirketi olduðu için biz artýk üyeye kampanyayý onun mutfaðýna sokmaya Taze sebze piyasasýnda bakkallarýn ve 
fayda saðlýyoruz. TPF'nin 12 bölgede çalýþýyoruz.  Eðer ürün kalitenizde belli bir pazarlarýn payý nedir?
derneði, 280 þirketi, 2.500 maðazasý var. problem yoksa, o zaten zincir halkasý olarak Organize olmamýþ pazarda bakkallarýn 
Fayda'nýn sahasý burasý zaten. Bizim büyüyor. Neffis'in makarnasýný alýp bütün ticaretteki payý þu anda yüzde 45 
içimizde olmayan yerel zincirler var. memnun olan tüketici,  çayýný ve kahvesini civarýnda. Sebzede zaten bakkallarýn payý 
Türkiye'deki yerel zincir sayýsýnýn 450'nin de alabiliyor.  Böylece marka bilinirliði hemen hemen yok. Manavlar var, onlar da 
üzerinde olduðunu düþünüyorum. U ana artýyor. her geçen gün küçülüyor. Hala semt 
kadar sadece  yüzde 60'ýný federasyon çatýsý 

pazarlarýnda ciddi bir pay var. Ama bu da 
altýnda topladýk. Uzun vadeli Gýda piyasasýnda olmak üzere türk her geçen gün azalýyor. Yerel zincirler 
amaçlarýmýzdan biri de üyemiz olmayan perakendecilerinin uluslararasý geliþtikçe onlarýn payý düþüyor. Çünkü biz 
yerel zincirleri federasyon çatýsý altýna almak. 

rakiplerine karþý en büyük gücü daha kaliteli ürünü daha ekonomik 
satýyoruz. nedir?TPF'ye küçük bir bakkal da üye 

Hzlý olmamýz en büyük gücümüz. 
olabiliyor mu?

Þarküteri, kasap ve manavda biz uluslarasý Tüketicinin güven konusundaki 
PERDER'e üye olmak için en az iki þubeli 

firmalara göre çok güçlüyüz. Hýzlý olmamýz,  tutumu nasýl görüyorsunuz?
market olmasý gerekiyor.  Anadolu'da 

bölgesel zincir olmamýz, organizasyonu Tüketici güveni alýþveriþ tercihini etkileyen 
durum biraz farklý. Eðer bir marketse, 

daha iyi yönetiyor olmamýz, kampanyalarda önemli bir unsur. Bakkallar hizmeti üst 
organize perakende içindeyse,  kayýt 

hýzlý hareket etmemiz onlarýn yanýnda en seviyede tutmadýklarý için   tüketici güveni 
altýndaysa, fiþini kesiyorsa yani bir marketin 

güçlü yanýmýz. konusunda sorun yaþýyorlar.  Çeþitlilik, 
sahip olmasý gereken özelliklere sahipse tek 

tazelik…Eðer bunu organize etmiþ olsalar 
þubesi de olsa sorun yok. Kayýt içinde 

Yabancý büyük zincirlerin Türk bakkallar bu kadar kan kaybetmezdi.Mesela 
olmasý bizim için en önemli þartýmýz. O 

kredi kartý kullanýmýný organize etmediler. piyasasýna girdiklerinde karþýlaþtýklarý nedenle bakkallar bize üye olamiyor.  
“Ben bakkalým” mantýðundan çýkarmalarý en büyük güçlük nedir?
gerekiyordu. Bir de o gün satýlan ürünleri Devlet konusunda hiçbir zorluk yok. Ýlk PERDER için “know how”ýn faydalarý 
daha taze bulup servisi iyi yapmak olarak Türkiye'deki tüketim alýþkanlýklarýný nelerdir? gerekiyor. Yerel zincirler nasýl geliþti? Bir çok iyi ölçmeleri gerekiyor. Bizim güçlü 

PERDER'leri kurmadan önce biz, faaliyet defa markayý konumlandýrma yönümüz bu aslýnda. Uluslarasý firmalar  þu 
alanýmýzla ilgili bilgiyi ulusal zincirlerden opesrasyonunu iyi yaptýk. Önce markayla anda tüketim alýþkanlýklarýný ölçme 
öðrendik. Gittik maðaza kurulumlarýna, güven verdik. Burada alabildiðiniz her yönünde çalýþmalar yapýyor. Tüketici 
sistemlerine baktýk. Ve dedik ki, biz de ürünün iadesi var. Biz bunu kayýt içerisinde alýþkanlýklarý nedir, insanlar  neyi çok sever, 
bunu yapabiliriz. Bizim en büyük satýyotuz .  Ücretsiz servis minübüsü gibi neyin satýþ hýzý daha fazla … Ama ülkeyi 
sorunumuz  meslektaþ larýmýzla  istiþare içini doldurabileceðimiz bütün güven tanýdktan sonra, araþtýrdýktan sonra o 
edemememizdi. Bunlarý istiþare edeceðimiz,  unsurunu koyduk. Bakkallarýn o güveni zorluklar da aþýlýyor. Lokasyon bulma 
tartýþacaðýmýz zemin yoktu. PERDER birinci müþteriye saðlayamadýðýný düþünüyorum. güçlükleri, çevreyi tanýmama güçlükleri 
aþamada bize bunu saðladý. Ýkinc olarak da Bakkalda bir düþüþ var. Bunu saðlayan olabilir. Bir de müþteriyi tanýmama 
özgüven saðladý.  Ondan sonra PERDER bakkallar diriliðini koruyorproblemleri var. 
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perakende turu

Ataman Kozmetik, 
anneleri bilgilendirdi
Ataman Ýlaç Kozmetik Kimya, Dr. Gökhan Mamur'un 
sözcülüðünde “Dr. Gökhan Mamur'la Yenidoðan Cilt Bakýmý” 
adlý interaktif bir söyleþi düzenledi. Dr. Mamur, yenidoðan 
cildinin özellikleri, alt temizliði ve banyo gibi pek çok farklý 
konu hakkýnda bilgi verip annelerin merak ettiði sorularý 
cevaplandýrdý. Söyleþinin sonunda anneler, “alt temizliði” 
aktivitesine katýldý. Renkli görüntülerin oluþtuðu aktivitenin 
sonunda bebeklerinin altýný deðiþtiren annelere Uni Baby 
Yenidoðan Serisi'nden ürünler hediye edildi. 

Türkiye genelinde düzenlediði ücretsiz gösterimler 
ve turne programlarý ile birçok çocuðu tiyatro ile 
ilk kez tanýþtýran “Pýnar Kido Çocuk Tiyatrosu”; 
yeni sezonunda Nasreddin Hoca'yý anlatýyor. 
Sergilediði her oyunda, çocuklara tiyatro sevgisini 
aþýlamanýn yaný sýra, onlarýn kültürel ve kiþisel 
geliþimine de katkýda bulunmayý hedefleyen Pýnar 
Kido Çocuk Tiyatrosu, yeni oyununda, Nasreddin 
Hoca'yý genç nesillere tiyatro aracýlýðýyla tanýtýrken, 
ayný zamanda onlara geleneksel tiyatromuzdan bir 
örnek sunmayý amaçlýyor. Pýnar Kido Çocuk 
Tiyatrosu, oyuncusundan yönetmenine ve sahne 
tasarýmcýsýna kadar profesyonel kadrosuyla 
bugüne dek 40'ý aþkýn çocuk oyununa imza attý. 

Artýk geleneksel hale gelen Ülker Çocuk Sinema Þenliði, 50 þehirdeki 
sinema salonlarýnda 4'üncü kez çocuklarý sinemayla buluþturdu. 
Türkiye'nin her bir köþesinde çocuklarýn hayal güçlerini geliþtirmek ve 
zihinsel geliþimlerine katkýda bulunmak amacýyla organize edilen 
þenlik, bu yýlki filmi ormandaki bir grup hayvanýn baþýndan geçenleri 
anlatýyor. Ülker'in her sene bir filmi miniklere hediye ettiði ücretsiz film 
þenliði, bu yýl da özellikle Anadolu'da büyük ilgi gördü. Sinema 
çýkýþlarýnda her yýl olduðu gibi bu yýl da, çocuklara içinde çeþitli Ülker 
ürünleri olan sepetler hediye edildi. 

Ülker, çocuklarý 
sinemayla buluþturuyor

Pýnar tiyatroya
desteðini 
sürdürüyor





perakende turu

Anavarza Bal ‘Chip’lendi

Perakende sektörünün en önemli sorunlarýndan biri de ürünlerin üretim ya da paketlenme aþamasýnda entegre edilmesini zorunlu 
raflarda güvenliðini saðlamak. Bu durum özellikle bazý ürünlerde kýlýyor. Üreticilerin ürünleri kaynakta korumasý, ürünün deðerini 
çok daha fazla öne çýkýyor. Ýþte bu ürünlerin baþýnda da bal geliyor. artýrýyor ve perakendecilerle uzun süreli çalýþma ortamý saðlýyor.
Anavarza Bal sektöründe bir ilke imza atarak 
ürünlerinin raflardaki güvenliðini garanti altýna 
alýyor.
Sektöründe yeniliklerin öncüsü olan Anavarza Bal'ýn 
üreticisi Sezen Gýda Genel Koordinatörü Can Sezen; 
dünyada perakende sektöründe ürün güvenliði 
çözümü olarak kullanýlan radyo frekanslý barkod 
etiketi uygulamasýna tüm ürünlerinde RF barkod 
etiketi sistemine uygun maðazalarda baþladýklarýný 
açýkladý. 
Can Sezen'in verdiði bilgilere göre 01 Nisan 2011 
tarihi itibariyle üretimden çýkacak olan ve bu 
tarihten sonra maðazalara sevk edilecek tüm 
ürünler yeni oluþturulan RF sistemli barkod etiketli 
olacak. Sezen bu uygulama için ''Dünya standardý 
RF 8.2 MHz.'de çalýþan, tüm ürün güvenlik sistemi 
kullanan maðazalarda rahatlýkla kullanýlabiliyor'' 
dedi. 

Dünyanýn önde gelen perakendecileri, üretici 
firmalara radyo frekanslý barkod uygulamasýný ürüne 

perder

Sektöründe yeniliklerin öncüsü olan Anavarza Bal; dünyada perakende sektöründe 
ürün güvenliði çözümü olarak kullanýlan radyo frekanslý barkod etiketi uygulamasýna 
Türkiye'de sektöründe ilk olarak tüm ürünlerinde baþladý

Geleceðin ustalarýna destek

Orkide Yaðlarý Ýstanbul Bölge Müdürü Müfit Kantarcý, Sabiha Sektöre yatýrýmýn, sadece teknolojik altyapý oluþturmakla sýnýrlý 
Gökçen Kýz Teknik ve Meslek Lisesi'nde Mutfak ve Pastacýlýk olmadýðýný ve Orkide Yaðlarý'nýn bu yaklaþýmýn güzel örneklerini 
Bölümü'nde geleceðin lezzet ustalarýnýn yetiþtiðini ve aþçý sergilediðini belirten Ýstanbul Bölge Müdürü Müfit Kantarcý,  
adaylarýný Orkide Yaðlarý ile “Sosyal sorumluluk 
tanýþtýrdýklarýný söyledi. projeleri, marka bilinirliliðine 

büyük katký saðlýyor. 
Ýstanbul Sabiha Gökçen Kýz Öðrencilerimizle Oktay 
Teknik ve Meslek Lisesi'nin Usta'yý (Aymelek) bir arya 
Mutfak ve Pastacýlýk getirdik. Sektörün tanýnmýþ 
Bölümü'nde Orkide isimlerinin deneyimlerinden 
Yaðlarý'nýn desteðiyle faydalanmalarýný istiyoruz. 
gerçekleþen etkinlik Geleceðin Oktay 
kapsamýnda ünlü aþçý Oktay Ustalarý'nýn yetiþiði bu 
Usta (Aymelek) öðrencilerle okulun öðrencilerine destek 
birlikte yemek yarýþmasý olarak sektörün en büyük 
düzenledi. Oktay Usta ile ihtiyacý olan yetiþmiþ 
mutfak ve pastacýlýk bölümü eleman ihtiyacýný da 
öðrencileri renkli görüntüler karþýlýyoruz” ifadesini 
oluþturdu. kullandý.

Orkide Yaðlarý, Ýstanbul Sabiha Gökçen Kýz Teknik ve Meslek Lisesi'nin Mutfak ve 
Pastacýlýk Bölümü'ne sponsor oldu
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Can Sezen



Üçge, yatýrýmlarýna devam ediyor

perder

Bursa'da kurulu 4 fabrikasý, 600 çalýþaný ve perakendeye hizmet eden þirketler grubu 
ile sektörün Türkiye ve dünyadaki sayýlý tedarikçilerinden olan Üçge, yatýrýmlarýna 
devam ediyor

Öðrenci grubunun baþýnda bulunan Prof Dr. 
Charlotte Garden gezi planlarýna Selva'yý dâhil 
etmelerini nedenlerini þu þekilde sýraladý. 
“Dünya'nýn en fazla makarna ihraç eden 
ülkelerinden biri olan Türkiye'de Ýtalyan 
Teknolojisi ile Türk Damak tadýna uygun makarna 
üretmeyi baþaran ve makarnanýn tarifini 
deðiþtirdiklerini iddia eden Selva'yý çok merak 
ettik. Türkiye'de makarna sektörü adýna birçok 
ilke imza attýklarýný da duyduk ve tüm bunlarý 
üretim tesislerinde birebir görmek istedik” dedi. 
Hammaddenin fabrikaya giriþi, irmik, makarna 
üretim aþamalarý ve laboratuar ortamýna kadar 
birçok kýsmý inceleyen genç mühendisler, Selva 
Gýda'nýn üretim prosesini detaylý bir þekilde 
gözlemlediler ve çok beðendiler.

Selva Gýda, Fransa Vetagro Üniversitesi Ziraat Fakültesi'nden 24 öðrenci 2 öðretim 
görevlisini üretim tesislerinde aðýrladý
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Selva Fransa’dan misafir aðýrladý

perakende turu

Üçge'nin ileri teknoloji olmasý bekleniyor. Böyle hýzlý geliþmelerin yaþandýðý ülkemizde 
kullandýðýný ifade eden Üçge Üçge gibi bir tedarikçinin bulunmasý önemli bir unsur. Hipermarket, 
Yönetim Kurulu Baþkanvekili butik, yapý market, elektronik market kýsacasý satýþýn olduðu her 
Hayri Tuncer, yýlda 20.000 ton maðazaya raf,banko ya da aktif satýþ ürünleri üreten yüzde 100 
çelik, 42.000 tabaka ahþap yerli üretim yapan dev bir sanayi kuruluþunun olmasý hem sektör 
hammaddesi iþleyen kapasiteye hem de ülke için büyük þans. Bu þans, yatýrým planýnda Türkiye'ye 
sahip olan Üçge'nin son yer veren markalar için de geçerli. Üçge bu bereketli coðrafyada ileri 
yýllarda yatýrýma aðýrlýk teknoloji ürünü makine parký, konusunda uzman personeli ve 35 
verdiðini ifade etti. “Organize yýllýk bilgi birikimini kendini geliþtirerek paylaþýyor. 2010 yýlýnda 10 
Sanayi Bölgesi'ndeki ana milyon dolarlýk yatýrým yaptýk” diye konuþtu.
fabrikamýzda yalýn üretim 
sistemine göre üretim 

yapýyoruz. Son yýllarda 5 eksenli makine yatýrýmý, lake boya 
otomasyonu, bükme merkezi yatýrýmý gibi ileriyi gören adýmlar 
attýk. Teknoloji yatýrýmlarý ile hýzýný ve kalitesini arttýran Üçge, 
yüzde yüz yerli üretimi ile dünyanýn lider markalarý ile yarýþýyor. 
Kendi üretimi olan tam otomatik boya hattý, dakikada 8 raf 
üretebilen roll form hattý, ileri teknoloji ürünü makinelerle çalýþan 
tel bölümü ve hammaddeyi istenilen ölçülere getiren çelik 
merkezi Üçge'nin güçlü yönlerini oluþturuyor. Türkiye'de maðaza 
ekipmanlarý alanýnda makine parký ve kapalý alan olarak açýk ara 
pazar lideri olan Üçge, üretiminin yüzde 30'dan fazlasýný ihrac 
ediyor”dedi.
Hayri Tuncer “ 2009'da yaþanan küresel kriz yavaþlatsa da 
perakende geliþmeye devam ediyor. 2010'da alýþveriþ merkezi 
sayýsýnýn 264'e ulaþtýðý ülkemizde 2011 yýlý için bu sayýnýn 304 

Hayri Tuncer
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Büyümeyi yönetmenin 
zorluklarý

önemli fonksiyonlarýndan olan 'eleman mezunu bir eleman arýyordum. Birçok 
seçme ve yerleþtirme' iþleminin kiþiyle görüþsek de, bir türlü mevcut iþi 
uygulayýcýlarý , öncelikle sektörü iyi beðendiremiyorduk. Hatta adaylardan bir 
öðrenmelidirler. Daha açýk ifade ile tanesi çalýþma þartlarýný duyduðu an 
bankacýlýk, sigortacýlýk veya enerji “Üniversite mezunu bir kiþiye bu iþ teklif 
sektörlerinde, iþe alma süreçlerinde edilirmi ?” diye sitemle sormuþtu. Bende 
uygulanan zeka, yetenek, baþarý, ilgi ve yirmi yýl önce yaptýðým iþi kendisine teklif 
kiþilik testleri bu sektör için yeterli olamaz. ettiðimi söylemiþtim.  Oda zor çalýþma 
Çünkü mesleðin büyük özveri isteyen þartlarýnýn sonucunu görmüþ ve iþi kabul 
'olmazsa olmaz' larý vardýr. etmiþti.
Öncelikle her departmanýnda ve her 
kademesinde fizik kondisyon isteyen Perakende sektörü, özelliklede gýda 
sahada çalýþma vardýr. Masada çalýþma perakendeciliði, kriz dönemlerinden en az 
arzusu olan gençlerin ilk aþamada elenmesi etkilenen iþ koludur. Ayrýca ülkemizde 
gerekir. halen geliþme halindedir. Sektör, gençlerin 

bu mantýk açýsýndan yoðun ilgisini 
Diðer sektörlere göre mesai gün ve saatleri, çekmekle birlikte, çoðunun adaptasyon 
farklýlýk gösterebilir. Bunu sadece maðazalar sürecinde kaybedildiðini duyuyorum.
için söylemiyorum. Sektörün dünya lideri Bana göre çözüm, iki aþamalýdýr. Birincisi ÝK 
Wal Mart'ýn genel merkez ofislerinde yönetimi açýsýndan sektörün tanýtýmý ve 
günlük mesai 06.30 da baþlar. Zira iþ bunu uygun olanlarýn seçimi, ikincisi ise mesleðe 
gerektirmektedir. Böyle bir alýþkanlýðý elde hazýrlýk eðitimidir.
etmede zorlanacak kiþilerin uzak durmasý 
gereken bir sektördür perakendecilik. Böylelikle birinci aþamadaki hatalarýn, ikinci 
Takým olabilmek, her iþ kolunda önemlidir, aþamada düzeltilme ihtimali olur.
ama bu iþ kolunun ön þartýdýr. 

Perakende iþletmelerimizin her kademede 
Departmanlar hem birbirini tamamlar, yetiþmiþ personel eksiði halen devam 
hemde denetler. Böyle olunca çalýþanda etmektedir. 
'takýmdaþlýk' arzusu aranmalýdýr.
“Her yiðidin yoðurt yemesi farklýdýr” sözü Gerçi Üniversitelerimiz ve özel eðitim 
bu sektör için geçerli olamaz. Taktik kurumlarýmýz bu konuda çok yol almýþtýr 
kurallara uymak þarttýr, yaratýcý fikir varsa ama 'çalýþarak öðrenme' nin önceliði halen 
mutlaka takýma kabul ettirmek gerekir. devam etmektedir. 

Elbette bunu, böyle uygulamayan Bunun için eðitimler planlanýrken 'iþbaþýnda 
perakendecilerde vardýr. Konumuz baþarýlý uygulamalý' olanlar tercih edilmelidir. 
perakendeciler olup, sektörün nereye doðru Perakende sektöründe sadece ucuz iþ 
gittiðine bakmalý ve ona adapte olmalýyýz. gücünü hedeflemek maliyeti artýran bir 

Son yýllarda þube sayýlarýný hýzla artýran Adaylarýn aldýðý eðitimler ve sahip olunan hatadýr. 
zincirlerimizi takdirle izlemekteyiz. Ancak diplomalar , sadece iþe müracaat anýnda iþ 
ayný dikkatin en önemli alt yapýmýz olan görür, daha sonrasý için sadece performans Bu þekliyle devamlý gözü dýþarda ve devir 
insan kaynaðýna yöneldiðini söylemek geçerli kalýr. Dolayýsýyla amaç, alaylý hýzý yüksek kadrolara sahip oluruzki; þirket 
zordur. deneyimleri kazanmaya hazýr ve 'hem devamlýlýðý saðlýklý þekilde sürdürülemez.

alaylý, hem mektepli' olabilmeyi Doðru belirlenmiþ insan kaynaklarý 
Oysa perakende sektöründe ürün bilgisi becerebilecek elemaný seçmektir. Mülakat politikalarý sadece çalýþan verimliliðini 
baþta olmak üzere sürekli donanýmlý anýnda iþin zorluklarý ortaya konmalý, ama yükseltmez, müþteri verimliliðini artýrdýðý 
eleman ilavesi ihtiyacý vardýr. Ýyi pilot baþarýlý olma durumundaki yol haritasýda gibi kayýp ve kaçaklarýda azaltýr. 
bulmadan uçak sayýsýný artýrmanýn faydasý gösterilmelidir. Eðitim, kariyer planlama, adil ücret, ödül ve 
yoktur.  taktir sistemleri çalýþan motivasyonunu ve 

Bu konuda canlý bir örnek vermek performansýný artýrýr. 
Ýnsan Kaynaklarý yönetimi baþlýbaþýna bir istiyorum. Meslek yaþamýmýn 20. yýlýnda Þirkete baðlýlýk saðlandýktan itibarende, 
uzmanlýk sahasý olmasýna raðmen, en meyve sebze departmanýna yüksek okul fedakarlýk ancak o zaman devreye girer.   

perder

Ercüment TUNÇALP

 “Her yiðidin yoðurt 

yemesi farklýdýr” sözü bu 

sektör için geçerli olamaz. 

Taktik kurallara uymak 

þarttýr, yaratýcý fikir varsa 

mutlaka takýma kabul 

ettirmek gerekir. 
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Kurumsallaþma(ma) 
süreçlerine dair birkaç satýr baþý

sürecine yaklaþýmda iþletmelerin duruma düþmesine ve yönetimde çok 

oluþturduklarý algýlar birbirinden farklýlýklar sesliliðin tek sese dönüþmesine neden 

göstermektedir: Kurumsallýk bir tercih olmaktadýr.

midir yoksa gerektiði zaman gerektiði kadar 

alýnýp þirket tadilatýnda kullanýlacak bir • Kolaycýlýk ve kopyacýlýk þirketlerin 

malzeme midir ya da iþletmelerin yaþam kurumsallaþma sürecini sabote eden en 

süreçlerindeki geliþimin dayattýðý doðal bir önemli etkenlerdendir. “kopyala yapýþtýr 

sonuç mudur? yöntemi” yeniliðin ve deðiþimin argümaný 

olarak algýlanmaktadýr. Bu algý “ benzeþme” 

• Sonuç olarak iþletmelerin, kurumsallýk kültürünü beraberinde getirmektedir. 

olgusunu algýlama ve yorumlama tarzlarý Dolayýsýyla þirket, kendi kültürünü 

uygulama süreçlerinin her aþamasýnda oluþturmak yerine kozmopolit bir kültür 

yansýmasýný bulmaktadýr. Bu uygulamalarýn erozyonuyla yüzleþmektedir.  

birkaç satýr baþlýðý mercek altýna 

alýndýðýnda; • Þirketlerin, kurumsallaþma ve yeniden 

yapýlanma süreçlerini indirgemeci bir 

yaklaþýmla “biçimsellikle” geçiþtirmeleri • Globalleþen perakendecilik sektörü 

(Bir iki profesyonel yöneticiyi bünyelerine içerisinde, sürdürülebilir büyüme ve 

katmakla sýnýrlandýrmak) kolaycýlýða rekabet gücünü yaratmak için süreç 

kaçýþtýr.Deðiþim, Geliþim ve Kurumsallaþmayý 

zorunlu kýlmaktadýr.

• Þirketlerde sürdürülebilir büyüme, 

sürdürülebilir hizmet kalitesi üzerinden • Doðada olduðu gibi iþletmelerde de her 

þekillenir. Sürdürebilir hizmet kalitesi yeni yapýlanma süreci içinde “doðum 

vasýflý, nitelikli, profesyonel takým sancýlarýný” barýndýrýr. Organize 

oyuncularýnýn yarattýðý sinerjinin perakendenin bir aktörü olarak 

toplamýdýr. Þirketlerin kariyer basamaklarý kurumsallaþma yolculuðunda oluþturulacak 

takým oyuncularýnýn yeteneklerini ve vizyon, tanýmlanacak misyon, katýlýmcý 

üretkenliklerini açýða çýkardýklarý yönetim anlayýþý için yetkinin tek elden 

performans zeminleridir. Kariyer sürdürülmesi anlayýþýnýn terk edilememesi 

basamaklarýný kapatmýþ, takým oluþturma hep sancýlý süreçlerdir.

ölçeðini en alt ekonomik veri üzerine 

kurgulayan þirketler enerjilerini her zaman • Ýstihdam politikasýndaki “ahbap  çavuþ” 

oyuncu sirkülasyonuna harcarlar.önceliði yada “ucuz iþ gücü” ölçeði yerine 

etkin ve yetkin norm kadro oluþumu bu Geleneksel perakendecilikten organize 
• Deðiþime direnerek süreci götürmek, yapýlanma sürecinin önemli kilometre perakendeciliðe geçiþ (yeniden yapýlanma 
iþletmelerin kendi içinde kendini tekrarlama taþlarýdýr.ve kurumsallaþma) özünde perakendenin 
tarzýný geliþtirmektedir. Bu tarz, bir evrim sürecidir. Eski ile yeninin 
beraberinde ezber oluþumuna ve • Bir bütün olarak yeniden yapýlanma ve çatýþmasý, eski tarz ve alýþkanlýklarýn yerini 
monotonlaþma süreçlerine kaynak kurumsallaþma süreçlerinin yeni yöntem ve satýþ politikalarýna 
oluþturmaktadýr.tamamlanamamasýndaki en büyük engel, býrakmasý, yetkinin paylaþýmý, 

oluþturulan þirket anayasasýnýn pratiðe profesyonelleþme yeniden yapýlanma 
• Kurumsallaþma süreçlerini “ciddi dönüþtürülememesi, eski yönetim sürecinin yalnýzca birkaç baþlýðýný 
ekonomik bütçeler gerektirdiði” argümaný anlayýþýnýn terk edilmemesidir.oluþturmaktadýr. Oysa kurumsallaþma 
üzerine gerekçelendirerek sürekli ertelemeci fotoðrafýnýn bütünlüðü içerisinde alt alta ya 
bir yaklaþým sergilemek, gerçeklikten kaçýþ • Yetki paylaþýmýnýn güven sorununa da yan yana sýralayabileceðimiz çok konu 
tezahürünün bir sonucudur.takýlmasý, oluþturulan departmanlarýn atýl baþlýklarý bulunmaktadýr. Kurumsallaþma 

perder

Ekber IÞIK
   TPF Eðitim Danýþmaný

Ýþletmelerin, kurumsallýk 

olgusunu algýlama ve 

yorumlama tarzlarý 

uygulama süreçlerinin her 

aþamasýnda yansýmasýný 

bulmaktadýr. 
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Sosyal medya pazarlamasý
ve perakende

medya bütün bu türleri içerisinde barýndan müþterilerine ulaþma imkâný saðlama 

ve taným olarak þemsiye görevi gören bir açýsýndan pek çok avantaj sunmaktadýr. 

kavramdýr. Sosyal medya çeþitlerinden 
Sosyal medya araçlarýný kullanmanýn bazýlarý þunlardýr;
iþletmelere saðladýðý faydalar arasýnda 

• Sosyal aðlar öncelikle, görsel veya yazýlý medyada 

• Bloglar reklam vermenin maliyetleri ile 
• Wikiler karþýlaþtýrýldýðýnda, bu araçlarýn maliyeti 
• Mikrobloglar neredeyse sýfýr olmasý yer almaktadýr. 
• Haber kaynaklarý ve yorum siteleri

Günlük yarým saat ayýrmak sosyal medya 
• Fotoðraf, video, vs. paylaþým siteleri

araçlarýný etkin bir biçimde kullanmak ve 

azami þekilde verim almak için bir Ülkemizde de oldukça popüler olan 
iþletmeye yeterlidir. Facebook ve Twitter, sosyal medya türleri 

için verilebilecek en önemli örnekler 
Reklamlar tek yönlü iletiþim kanallarýdýr. 

arasýndadýr.  Dünya genelinde 630 milyon, 
Mesaj iþletmeden tüketiciye doðru gider. 

ülkemizde ise yaklaþýk 26 milyon (ülke 
Tüketici bu mesajlara maruz kalýr ancak 

nüfusunun yaklaþýk %35'i) üyesi bulunan 
müdahalede bulunamaz. Sosyal medya 

(http://www.checkfacebook.com/) 
araçlarýnýn hem iþletmelere hem de 

Facebook sosyal aðlara, üye sayýsý 200 
tüketicilere saðladýðý en büyük avantaj 

milyon civarýnda olan Twitter ise bir 
iletiþimin çift yönlü olmasýdýr. Bu araçlar 

mikroblog sitesidir. 
üzerinden tüketicilere yapýlan reklâmlarda, 

tüketici sadece seyirci deðil, hem verilen Sosyal medya araçlarý vasýtasýyla iletilen 
mesajýn daha fazla kiþiye ulaþtýrýlmasý her mesaj kýsa sürede milyonlarca kiþiye 
konusunda hem de yapacaðý eleþtirilerle, ulaþabilmektedir. Öyle ki internete 
oyunun aktif bir üyesi haline gelmektedir.yüklediðiniz bir videonun çok fazla ilgi 
 

görmüþ olduðunu, ülkenin en büyük 
Peki, perakende sektöründe yer alan 

ulusal kanallarýnýn ana haber 
iþletmeler bu kaynaklarý müþterilerine 

bültenlerinden öðrenme þansýnýz 
ulaþma açýsýndan gerektiði gibi 

küçümsenmeyecek kadar yüksektir. 
kullanabiliyorlar mý? Yerel perakendeciler 

Ülkenin Cumhurbaþkaný, siyasi parti 
arasýnda rastlantýsal olarak seçimler 

liderleri ve belediye baþkanlarý dahi sosyal 
yaparak bir durum tespiti yapmaya 

medya araçlarýný kullanmakta ve 
çalýþtýðýmýzda karþýmýza çýkan tablo sosyal 

gündemde yer alan konular hakkýnda 
medya kullanýmý açýsýndan durumun çok da 

anýnda yorumda bulunarak bunu sade Ýnternetin popülerleþmesiyle beraber olumlu olmadýðýný göstermiþtir. Nüfusun 
vatandaþlarla paylaþabilmektedir. Basýnda hayatýmýza da birçok yeni kavram dâhil üçte birinin dâhil olduðu bir ortamda 
da bu konularla ilgili çok sýk olarak olmuþtur. Bunlardan bir tanesi de özellikle maalesef birçok perakendecinin izine dahi 
haberler çýkmaktadýr. Örneðin farklý siyasi son günlerde hepimizin aþina olduðu bir rastlanmamaktadýr. Oysaki þubelerini 
parti mensuplarýnýn tartýþmalarý sadece kavram olan sosyal medyadýr. Sosyal medya birçok yerde gördüðümüz ve müþteri 
miting meydanlarýnda, televizyonlarda kavramý insanlarýn sanal ortamlarda olarak, isimleri aklýmýzýn bir köþesine 
yayýnlanan açýk oturumlarda deðil sosyal oluþturduklarý online topluluklardýr ve bu kazýnmýþ, her bir boþ araziyi potansiyel 
medya ortamlarýnda da devam etmektedir. topluluklar kullanýcýlarýna her türlü içerik maðaza yeri olarak gören perakendecileri 

üretme, eleþtiri yapma ve etkileþimde sanal ortamlarda da kontrolü kendi Özellikle 18-40 yaþ arasý nüfusun yoðun bulunma olanaðý saðlamaktadýr. ellerinde tutarak aktif bir biçimde iletiþim ilgi gösterdiði bu kanallar, sadece eðlence 
faaliyetleri gösterirken görmeyi amaçlý paylaþýmlarýn yapýldýðý kaynaklar Yukarýdaki tanýma uyan çok sayýda farklý 
arzulamaktayýz.olmanýn ötesinde tüm iþletmelere, hedef internet sitesi bulmak mümkündür. Sosyal 

perder

Dursun YENER
Beykoz Lojistik Meslek Yüksek Okulu

dursunyener@beykoz.edu.tr

78 Mart - Nisan

Ülkemizde de oldukça 

popüler olan Facebook ve 

Twitter, sosyal medya 

türleri için verilebilecek en 

önemli örnekler 

arasýndadýr 



serbest köþe

Perakendede yetenek 
yönetimi  

perder

hýzýnýn en yüksek olduðu sektörlerden olmazsa olmaz özellikler olarak 

biridir. Personel devir hýzýnýn yüksekliði, deðerlendirilmeli. Örneðin, saygý ortak bir 

deðerlere dayalý bir kültür oluþturma ve deðer olarak belirlendiyse iþe alýnan kiþilerin 

insan yönetimi uygulamalarýnýn uzun de en önemli deðerlerinden biri olarak 

soluklu ve stratejik temele dayanmasýný aranmalý. Ayný þekilde þirket çalýþma ortamý 

zorlaþtýrýr. Tam tersi, deðerlere dayalý bir da bu deðere sahip kiþilerin mutlu olacaðý 

kültür ve stratejik insan yönetiminin bir ortam haline getirilmeli. Yani çalýþanýn 

eksikliði de personel devir hýzýnýn nedeni maðazaya gelen müþteriye saygýlý olmasý 

olabilir. isteniyorsa o organizasyonda çalýþanýn da 

saygý gördüðünden emin olunmalý. Çalýþma 

Ýþsizlerin çoðunluðunu oluþturan saatlerinden, kiþisel yaþantýsýna kadar 

gençlerin, perakende sektörüne olan ilgileri çalýþana saygý gösterilmeli ve bu üst 

maalesef düþüktür. Ýstihdam aþamasýnda yönetimden baþlayarak tüm yöneticilerin 

nitelikli iþ gücünü perakende sektörüne taahhüdü altýnda olmalý.

çekmek; iþin geçici görülmesi, kariyer 

olanaklarýnýn kýsýtlý olmasý, y kuþaðýnýn Çalýþanýn geliþimi, eðitimlerinin sonuç 

farklý ihtiyaçlarý, çalýþma koþullarýnýn aðýr odaklý ve en kýsa zamanda iþi öðrenmelerini 

olmasý ve ücretlerin göreceli olarak diðer saðlayacaðý etkinlikte organize edilmiþ 

sektörlerin altýnda olduðunun düþünülmesi olmalý. Nitelikli iþ gücünün iþe 

nedeniyle zordur. kazandýrýlmasý sonrasýnda yönetici 

olabileceklerin erkenden tespit edilmesi ve 

Birbiriyle çeliþen iki konu; bir tarafta genç yönetici olarak yetiþtirilmeleri de sistematik 

nüfustaki iþsizlik oraný yüzde 20,8 -TÜÝK- bir þekilde planlanmalý. 

iken diðer tarafta perakende sektörü 

istihdam edeceði nitelikli iþ gücünü Performans yönetimi, þirket hedeflerinin 

bulmakta zorlanýyor. Doðru iþ gücü çalýþanýn bireysel hedefleriyle senkronize 

istihdam edilmediði için yüksek personel edildiði bir sistem ve bir kültür olarak 

devir hýzý ve artan personel maliyetleri uygulanmalý, gerçek performansý ölçen ve 

kaçýnýlmaz oluyor. ücret paketini etkileyen bir seviyede 

yönetilmeli.

Peki, perakende sektörü yöneticileri havuzu 

daha etkin bir þekilde doldurmak ve dolu Y kuþaðýnýn sürekli geri bildirim isteyen, 

tutmak için ne yapmalý? teknolojiyle iç içe olma ve sosyalleþme 

ihtiyaçlarýnýn da giderildiði teknolojik 

Öncelikle yeteneði çekebilecek ve elde saðlam alt yapýyla desteklenmiþ ortamlar 

tutabilecek bir kültür,  insan yönetimi yaratýlmalý ve teknolojiye dayalý eðitim ve 

politikalarý ve süreçleri yaratýlmalýdýr. iletiþim sistemleri geliþtirilmeli.
Havuz problemlerini hatýrlarsýnýz. Hani bir 

Þaþýrtýcý bir þekilde sektörde hala birçok 
havuzu iki musluk doldurmakta, dipte 

þirkette Ýnsan Kaynaklarý, yönetim Havuz problemimize geri dönelim. Özetle 
bulunan bir musluk boþaltmaktadýr ile 

kurullarýnda stratejik olarak temsil bu problem, kýsa dönemli stratejilerle 
baþlayan... O zamanlar, bir yandan 

edilmiyor ve iþe alým, eðitimle sýnýrlý yönetilen,  "kullan at" modellerine dayalý 
problemi çözmeye çalýþýr, diðer yandan da 

operasyonel iþlerin yürütüldüðü bir insan yönetimi sistemlerinden uzun 
madem boþaltacaktýn niye dolduruyorsun 

departman olarak konumlandýrýlýyor. soluklu stratejiye ve deðerleri belirlenmiþ 
diye düþünürdük.  O sorularýn gerçek 

bir kültür modeline dayalý insan yönetimi 
hayatla ilgisi olmadýðýný düþünmekle meðer 

Þirket üst yönetimi organizasyonu geleceðe politika ve sistemlerine geçiþ yaparak 
ne de yanýlmýþýz! 

taþýyacak olan kültürü oluþturmak için çözülebilir. 

deðerleri belirlemeliler. Belirlenen bu 
Buyurun! Ýþte perakende de yetenek 

deðerler sadece kaðýt üzerinde kalmamalý, Bu gerçekleþtirilirse, yetenekleri havuza 
yönetimi baþlý baþýna bir havuz problemi. 

insan yönetimi sistemlerine entegre çekme ve havuzda tutma baþarýsý 
Neden mi? Perakende, personel devir 

edilerek çalýþanlarda ve iþe alýnan kiþilerde gösterilebilir.

Sevilay PEZEK YANGIN
Peryön Yönetim Kurulu Asil Üyesi

Bilgi Yönetimi Sorumlusu
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Çalýþma saatlerinden, 

kiþisel yaþantýsýna kadar 

çalýþana saygý gösterilmeli 

ve bu üst yönetimden 

baþlayarak tüm 

yöneticilerin taahhüdü 

altýnda olmalý.



sosyal sorumluluk
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Unilever’den “Eðlen, Öðren, 
Hijyen” projesi

Unilever Türkiye, Türkiye Eðitim Gönüllüleri Vakfý ile 
güçlerini birleþtirdi. Proje, Türkiye'nin dört bir yanýnda 
yüz binlerce çocuðu, yaþamsal önemi bulunan hijyen 
konusunda eðitmeyi ve küçük yaþlarda hijyen 
alýþkanlýklarý kazandýrmayý amaçlýyor.

Hijyen alýþkanlýklarýný yaygýnlaþtýrarak hastalýklarý 
önlemek için eðitimin önemine inanan Unilever, Türkiye 
Eðitim Gönüllüleri Vakfý (TEGV) ile imza attýðý bu 
büyük sosyal sorumluluk projesiyle, saðlýklý nesiller ve 
saðlýklý bir gelecek için çalýþacak...

Mikroplarýn çoðalarak en kolay ulaþabildiði ve 
bulaþabildiði grubu çocuklar oluþturuyor ve gerekli 
hijyenik önlemler alýnmadýðýnda bu mikroplardan 1 
tanesi 24 saatte hýzla çoðalarak 8 milyon mikroba 
ulaþabiliyor. Bu mikroplar yol açtýklarý enfeksiyon 
hastalýklar ile çocuklarýn ve ailelerin hayatýný ve yaþam 
kalitesini, sosyal ve ekonomik açýlardan olumsuz 

Basýn toplantýsý konuþmacýlarý arasýnda yer alan Unilever Türkiye Ev etkiliyor. Ýþte bu nedenle Unilever'in hijyen 
ve Kiþisel Bakým Pazarlamadan Sorumlu Baþkan Yardýmcýsý ve platformunda öncü markalarý Domestos ve Lifebuoy ile TEGV, 
Yönetim Kurulu Üyesi Zeynep Yalým Uzun, konuþmasýnda, küçük “Eðlen, Öðren, Hijyen” projesiyle, hijyen alanýnda yaratacaklarý 
yaþta edinilen hijyen alýþkanlýðýnýn önemine dikkat çekti ve farkýndalýkla Türkiye'de enfeksiyona baðlý hastalýklarý azaltýrken, 
sözlerine; “Birçok enfeksiyon hastalýðýnýn bulaþmasýnda ortak ailelerin hayatýna sosyal ve ekonomik anlamda büyük artýlar 
yaþam alanlarýnýn hijyenik temizliði ve doðru el yýkama alýþkanlýðý kazandýrmayý amaçlýyor.

perder

Unilever Türkiye, çocuklara daha hijyenik bir yaþam ve Türkiye Eðitim Gönüllüleri 
Vakfý (TEGV) ile yurt genelinde “Eðlen, Öðren, Hijyen” projesini hayata geçiriyor



sosyal sorumluluk
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gibi basit kiþisel önlemler, yaþamsal deðere sahip. Daha saðlýklý bakan bireyler olarak yetiþmeleri için çalýþýyoruz. Sosyal sorumlu 
bireyler yetiþtirmek için çocuklara küçük yaþlardan itibaren düzenli markalar olarak bizlere düþen görevlerden bir tanesi de hijyen 
hijyen alýþkanlýðýný mutlaka kazandýrmak gerekiyor. Sadece düzenli konusunda toplum bilinci geliþtirmek.” diyerek, Unilever'in sosyal 
olarak el yýkamak bile, çocuklarýmýzýn solunum yollarý sorumluluk bilincine dikkat çekti. Tanyer ayrýca Unilever'in 
enfeksiyonuna yakalanma riskini yaklaþýk %23 oranýnda azaltýyor. pazardaki gücüne bazý pazar verileri ile deðindi; “Türkiye'de ev ve 
Türkiye'de 7-14 yaþ grubundaki çocuklarýn 2008'in son 6 ayý içinde kiþisel bakým pazarýnýn büyüklüðü 2010 itibariyle 7 milyar TL'ye 
yaþadýklarý hastalýk/sorunlarýn oranlarýna bakýldýðýnda; enfeksiyon ulaþtý. Unilever Türkiye, %33,2'lik pazar payýyla ev bakým 
kaynaklý hastalýklar %46,2 ile ilk sýrada yer alýyor.” diyerek devam pazarýnýn lider þirketi konumunda, %17,4'lük pazar payýyla ise 
etti. Zeynep Yalým Uzun ayrýca, “Kampanyamýzla amacýmýz, kiþisel bakým pazarýnýn 2. büyük oyuncusu.” Aslý Yalçýn Tanyer 
enfeksiyonla bulaþan hastalýklarý azaltmak... Çocuklarýmýzýn her kýþ sözlerine “Gýda zehirlenmelerinin %87'sinin kaynaðý maalesef 
mevsiminde sýkça yakalandýðý grip vakalarýný azaltmak bile, onlarýn evlerimiz… Çünkü bulaþýk bezlerinin %70'i hafif mide 
saðlýklý geliþimi için önemli katkýlar saðlayacaktýr.” diyerek projeyle bozukluklarýna, %20'si ise ciddi zehirlenmelere yol açabilecek 
topluma katkýda bulunacaklarýndan bahsetti. kadar tehlikeli mikroplara ev sahipliði yapýyor. Bu tehlikeden uzak 

durmak, ancak içinde bulunduðumuz ortamlarda hijyenik 
TEGV Genel Müdürü Nurdan Þahin ise TEGV olarak, çocuklarýn önlemlerle mikroplarýn yayýlmasýný engelleyerek mümkün olabilir.” 
çocukluklarýný güzel yaþamalarý ve yarýnlara donanýmlý hazýrlanýp, þeklinde devam etti.
umutla bakmalarý için 16 yýldýr çalýþtýklarýný belirterek, mutlu bir 
çocukluk için olmazsa olmazlarýn oyun, eðitim ve saðlýk olduðunu “Eðlen, Öðren, Hijyen” projesi, erken yaþta kazanýlan alýþkanlýklarýn 
söyledi. Bu çerçevede “Eðlen, Öðren, Hijyen” projesini çok öneminden yola çýkarak çocuklarýn hijyen kavramýný tanýmalarý ve 
önemsediklerini belirten Þahin, “Mart 2014'te bitecek olan proje aktif bir þekilde katýlýmcý olacaklarý 'interaktif bir eðitim programý' 
kapsamýnda, çocuklarýmýz, gönüllülerimiz ve onlarýn yakýn çevreleri olarak Türkiye'yi karýþ karýþ gezerek geleceðe yatýrým yapacak. Proje, 
ile birlikte yaklaþýk 1 milyon kiþiye dokunulmasý çocuklar, yakýn çevreleri ve gönüllülerle birlikte yaklaþýk 1 milyon 
hedeflenmektedir.”diyerek proje hedeflerinden bahsetti. Þahin, proje kiþiye dokunarak, ülkemizde hijyen konusunda geniþ bir farkýndalýk 
kapsamýnda eðitim alan çocuklarýn yaný sýra, farklý etkinliklerle de aðý oluþturacak.
daha fazla çocuða, aileye ulaþarak ve yeni gönüllüler kazanarak çok 
daha fazla insanda hijyen farkýndalýðý yaratacaklarýný belirtti. “Eðlen, Öðren, Hijyen” projesi kapsamýnda ulaþýlan çocuklar, 

hazýrlanan eðitim programý sayesinde; hastalýklara neden olan 
Basýn toplantýsýnda konuþan Unilever Türkiye Ev Temizlik mikrop türlerini ve bulaþma yollarýný öðrenerek, hijyen önlemleri 
Kategorisi Pazarlama Direktörü Aslý Yalçýn Tanyer, konusunda geniþ bilgi sahibi olacak ve düzenli hijyen alýþkanlýklarý 
“Çocuklarýmýzýn saðlýklý, kendine güvenen ve geleceðe umutla kazanacak.

perder



Ardaþ Trakya’nýn her yerinde

Edirne maðazasýnýn açýlýþýný Edirne Belediye Baþkan 
Yardýmcýsý Murat Muratoðlu, Ardaþ Yönetim Kurulu 
Baþkaný Turan Özbahçeci, Ardaþ Yönetim Kurulu 
üyeleri Mehmet Özbahçeci, Yýlmaz Özbahçeci ve 
Eyüp Özbahçeci  birlikte gerçekleþtirdi. 
Ardaþ Edirne'deki yeni þubesi 600 metrekarelik bir 
alanda sahip olup, 4 kasa ve 30 çalýþaný ile hizmet 
veriyor.

Sonrasýnda hizmete giren Hayrabolu maðazasý 
açýlýþýný da Hayrabolu Belediye Baþkaný Hasan 
Ýrtem ve Ardaþ yetkilileri birlikte gerçekleþtirdi. Bu 
maðaza 600 metrekare, 4 kasa, 30 çalýþana sahip. 
Çorlu maðazasý ise 1 Nisan'da hizmete açýldý. 1000 
metrekarelik maðaza 4 kasa ve 35 çalýþana sahip. 

perder

Trakya yatýrýmlarýyla 
büyümeye devam eden Ýstanbul 
PERDER üyesi Ardaþ, 
açýlýþlarýný Edirne, Hayrabolu 
ve Çorlu'da sürdürdü

Hakmar’da her hafta açýlýþ var

Hakmar 17'nci maðazasýný AVM'de hizmete atmýþ oldu. Yeni maðaza 2 bin metrekare güçlü konumunu sürdürüyor. Mart ayýnýn 
açarak yerli zincirlerin son dönemde kendini satýþ alanýnda 10 kasa ile hizmet verecek. sonu itibariyle toplamda 156 þubeye, 
gösterdiði ve varlýðýný ortaya koyduðu AVM Hakmar discount formatýndaki yatýrýmlarda discountta ise 139 þubeye ulaþan Hakmar, 
yatýrýmlarý adýna önemli bir adým daha da yerel marketler içinde öncülük yapan açýlýþlarýný ara vermeden sürdürüyor. 

Ýstanbul PERDER üyesi Hakmar'ýn Pendik Alýþveriþ Merkezi'nde hizmete giren 
süpermarket formatlý maðazasýnýn yaný sýra discount yatýrýmlarýnda da istikrarý 
sürüyor
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Mopaþ’ýn 79’uncu maðazasý
Yalova’da

Marmara Bölgesi'nin güçlü yerli organize 
perakende markasý Ýstanbul PERDER üyesi 
Mopaþ,  79'uncu þubesini Yalova'da açtý. 500 
metrekare satýþ alanýnda,  22 personel ve 3 
kasa ile hizmet veren Mopaþ'ýn yeni þubesi 25 
Þubat 2011 tarihinde açýldý. Böylece Mopaþ, 
Yalova'da   iki maðazaya ulaþtý. Mopaþ; 
Ýstanbul'da 40, Kocaeli'nde 17, Yalova ve 
Sakarya'da 2, Bursa'da 18  olmak üzere toplam 
79 þubesiyle hizmet veriyor.

perder

Ýstanbul PERDER üyesi 
Mopaþ, Marmara Bölgesi'nde 
özellikle Ýstanbul'un 
doðusunda yatýrýmlarýný 
istikrarlý þekilde sürdürüyor

110’uncu maðaza Çerkezköy’de 

Ýstanbul PERDER üyesi Onur Group,  500 Genel Müdürü Cemal Özen; “Kapaklý ihtiyaçlarý olan her çeþit ürüne kolaylýkla 
metrekare satýþ alaný, 4 kasasý ve 30 yaptýðýmýz yatýrýmlar ile müþterilerimize ulaþabilecekler..”dedi. Özen Þirketler 
çalýþaný ile Kapaklý halkýna hizmet veriyor. hizmet vermenin mutluluðunu yaþýyoruz. Grubu, þu anda 110 maðazasý, 44 bin 500 
Çerkezköy Kapaklý maðaza açýlýþ töreninde Gerçek avantaj ile tanýþacak müþterilerimiz, metrekare satýþ alaný, bin 520 çalýþaný ile 
konuþma yapan Özen Þirketler Grubu yürüme mesafesinde olan maðazamýzda, hizmet veriyor. 

Özen Þirketler Grubu, 18 Mart 2011 tarihinde Çerkezköy Kapaklý maðazasýný hizmete 
açtý
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Bafralýlar marketlerine kavuþtu

Elektrik kontaðýnýn sebep olduðu yangýn 
sýrasýnda Genç Hipermarket tamamen 
yanmýþtý. 8 ay önce 1 milyon liralýk zarara 
sebep olan yangýn sonrasý büyük emekler ile 
market yeniden inþa edildi. 

Açýlýþýný Samsun Milletvekili Ahmet Yeni ve 
Bafra Belediye Baþkaný Zihni Þahin'in yaptýðý 
market, bin metrekarelik alan üzerinde 
kuruldu. Genç Hipermarket 4 kasa ve 38 
çalýþaný ile Bafralýlara hizmet veriyor.

perder

Karadeniz PERDER üyesi 
Genç Hipermarket, 8 ay 
önce tamamen yanan 
marketini yeniden yaparak 
hizmete açtý 

Reyon açýlýþlarda hýz kesmiyor

Reyon'un 22'nci maðazasý olan Beylikdüzü tadým etkinlikleri, açýlýþa özel indirimler ve personeli ile Eyüp maðazasý ise 400 
þubesi 100 metrekarede, 5 kasa ve 30 kampanyalar yer aldý. Ondan önceki metrekare alaný, 15 çalýþaný ve 3 kasasý ile 
çalýþanla hizmete girdi. Yoðun bir katýlým ile yatýrýmlardan Bayrampaþa maðazasý 500 hizmete girdi.  
gerçekleþen Beylikdüzü açýlýþýnda çeþitli metrekarelik satýþ alaný, 4 kasasý ve 20 

Ýstanbul PERDER üyesi, Beylikdüzü, Bayrampaþa ve Eyüp Ýlçeleri'nde yeni 
maðazalarýný tüketicilerle buluþturdu
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perder

Ayazaða’da 
Onur Group 
farký

Özen Þirketler Grubu Yönetim Kurulu Baþkaný 
Ekrem Özen, “2011 yýlýnda da  yeni maðaza 
açýlýþlarý, yeni yatýrýmlar ve yeni istihdam 
olanaklarý ile geliþimimize devam ediyoruz.  
Bugün 113 maðazamýz, 1550 çalýþanýmýz ile 
modern perakendecilik prensibiyle hizmet 
vermekten onurluyuz. Ayazaða'ya yeni bir 
soluk ve hizmet anlayýþý getirdik”dedi.

Ýstanbul PERDER üyesi 
Onur Group'un Ayazaða 
maðazasý 400 metrekare satýþ 
alaný, 4 kasasý ve 30 çalýþaný 
ile hizmet veriyor

Ay-Mar Samsun’da büyüyor

Karadeniz Perder üyesi Ay-Mar yeni yatýrýmlara devam ediyor. Ay-Mar'ýn yeni 
þubesi Samsun Osmaniye Caddesi'nde hizmete açýldý. Yeni þube 550 metrekare 
satýþ alaný 2 kasa 12 çalýþanýyla hizmet verecek. Ay-Mar bu açýlýþýn ardýnda 9 
þubeye ulaþtý.

Samsun'un önemli yerel marketlerinden AY-
Mar'ýn yeni þubesi hizmete açýldý

üyelerimiz

Show 
Atakent’te
açýldý  

Show'un yeni þubesi Ýstanbul'un son 
dönemlerdeki gözde toplu konut 
bölgesi olan Halkalý Atakent'te 
hizmete açýldý. Bu açýlýþ sonrasý 11 
þubeye ulaþan Show'un yeni þubesi 
500 metrekare 25 çalýþan 3 kasa ile 
hizmet veriyor.

Ýstanbul PERDER 
üyesi Show 
Hipermarketleri yeni 
yatýrýmlara devam 
ediyor
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perder

Çorum’un Metropol’ü büyüyor

Çorum'un ilk alýþveriþ merkezi olma özelliðini taþýyan Metropol metrekare alanda hizmet veren Metropol Cemilbey maðazasýnda 
AVM, istihdama büyük katký saðlýyor. 2 kasa ve 12 çalýþaný ile 190 açýlýþa özel çok sayýda üründe indirim gerçekleþtirildi.

Karadeniz PERDER üyesi Metropol AVM, 12'nci maðazasýný Gülabibey Mahallesi'nde 
Çorumlularýn hizmetine açtý

Karadeniz’de 
yerel güç

Samsun'da bulunan Mark'ýn açýlýþýna Ýlkadým 
Belediye Baþkaný Necattin Demirtaþ, tedarikçi 
firmalar ve Samsun halký katýldý. Yeni maðaza 
320 metrekare alan içinde, 2 kasa ve 8 çalýþaný 
ile hizmet veriyor.

Karadeniz PERDER üyesi 
Mark'ýn 8'inci maðazasý olan 
Ýlkadým 1 Nisan 2011 
tarihinde açýldý

üyelerimiz

Oruç Ümraniye’de açýldý 

Oruç'un yeni þubesi 3 bin metrekare alanda Ümraniye Yeni Dudullu Esenþehir otopark alaný 12 kasa 80 çalýþanýyla 
hizmete baþladý. Mahallesi'nde hizmete açýldý. Ümraniyeliler ile buluþtu. 
Oruç Hipermarketleri'nin yeni þubesi Oruç'un yeni Þubesi 10 bin metrekare 

Ýstanbul PERDER üyesi Oruç Hipermarketleri'nin yeni þubesi Ümraniye Yeni 
Dudullu Esenþehir Mahallesi'nde hizmete açýldý

86 Mart - Nisan



Antalya’ya 26’ncý 1e1

Antalya merkezli Akdeniz PERDER üyesi 1e1 Market 
11.03.2011 tarihinde Molla Yusuf Maðazasýný açarak 
2011 yýlýnýn ikinci yeni maðazasýný da açtý. Yaklaþýk 
900 metrekare alana sahip olan market, 4 kasa ve 15 
personeli ile  hizmet veriyor. Muratpaþa Kaymakamý 
Fatih Kocabaþ, 1e1 Market Yönetim Kurulu Baþkaný 
Tarýk Duru ve yönetim kurulu üyelerinin hazýr 
bulunduðu açýlýþa ilgi oldukça büyüktü. Mevcut 26 
maðazasýný yýlsonuna kadar 32 maðazaya çýkartmayý 
hedefleyen 1e1 Market sektörde hýzla yaygýnlaþmaya 
devam ediyor.

perder

Akdeniz PERDER üyesi 1e1, 
zincirine bir halka daha 
ekleyerek 26'ncý maðazasýný 
Antalyalýlar ile buluþturdu

Grup Hatipoðlu’nda yeni açýlýþlar

Grup Hatipoðlu'nun Taþdelen'de açtýðý Grup Hatipoðlu açýlýþ maratonunun son 100'ün katlarýndaki fiþ numarasýna denk 
maðaza 100 metrekare satýþ alanýnda 35 halkasý ise Kayýþdaðý'nda gerçekleþti. 500 gelen müþterilere 60 TL deðerinde hediye 
çalýþan ve 4 kasayla hizmete baþladý. metrekare satýþ alanýnda 20 çalýþanýn çeki verildi. Açýlýþlara Grup Hatipoðlu 
Maðaza Turgut Özal Kültür Merkezi'nin hizmet verdiði maðazanýn 4 kasasý Onursal Baþkaný Ekrem Aygün, Grup 
altýnda tüketicilerle buluþtu. Sonrasýnda bulunuyor. Açýlýþ þenliklerinde maskotlar ve Hatipoðlu Yönetim Kurulu Selamet Aygün, 
açýlýþý gerçekleþtirilen Ümraniye Küçüksu müzik eþliðinde misafirlerin hoþ vakit Grup Hatipoðlu Yönetim Kurulu Üyesi 
Küçüksu Þubesi ise 400 metrekare alanda 3 geçirmesini saðladý. Mehmet Aygün ve açýlýþ yapýlan bölgelerin 
kasa ve 18 personelle hizmet verecek. Ayrýca alýþveriþ yaparak her kasadan 100 ve idari yetkilileri katýldý. 

Ýstanbul PERDER üyesi Grup Hatipoðlu, geçtiðimiz ay Taþdelen, Küçüksu ve 
Kayýþdaðý'nda arka arkaya yeni açýlýþlara imza attý

üyelerimiz
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Barýþ Gross 20’nci maðazasýný açtý

Açýlýþta bir konuþma yapan EGE PERDER hassasiyeti göstermeye devam esinler. etmeye özen gösterin. Bizler sizlerden 
baþkaný Veli Gürler; Maðazanýn açýlýþýnda Üretici ve tedarikçi firmalar yerel markalarýn biriyiz. Biz kazandýklarýmýzý yine bu ülkede 
emeði geçenlere teþekkür etti. Veli Gürler güçlenmesi konusunda yapýlabilecekleri bir sizler için harcýyoruz. Bu güzel maðazanýn 
konuþmasýnda, “Üç konunun altýný kez daha gözden geçirsinler lütfen. Uluslar tüm bölge insanýna ve Ýzmirlilere hayýrlý 
özellikle çizmek istiyorum. Birincisi arasý perakende markalarýna verdikleri olmasýný temenni ediyorum”  dedi. Barýþ 
perakendeci dostlarým müþterilerine en tavizleri üzülerek izliyoruz. Üçüncü husus Gross Marketler Buca Toki maðazasý 500 
kaliteli hizmeti en ucuza sunmak için ise siz deðerli müþterilerimize; Lütfen metrekare satýþ alanýnda, 14 personel ve 3 
gerekenleri yapmak konusunda gerekli alýþveriþlerinizde yerli markalarý tercih yazar kasa ile hizmet veriyor.

perder

Barýþ Gross Marketler 20'nci maðazasýný Buca Toki konutlarýnda açtý.
1680 konutun bulunduðu site içerisindeki maðazanýn açýlýþýna ilgi büyüktü

Biçen’in yeni þubesi açýldý

2011 yýlýna hýzlý baþlayan Biçen Market'in 1. Bölge 8.Cadde 9.Bölüm Esenyurt verecek. Biçen yetkilileri açýlýþ sonrasýnda 
18'inci þubesi 11 Mart Cuma günü hizmete adresinde tüketicilerle buluþtu. yýl sonuna kadar uygun lokasyonlarda yeni 
girdi. Biçen'in yeni þubesi 900 metrekare satýþ yatýrýmlar gerçekleþtirmek istediklerini 
Yeni maðaza, Güzelyurt Mahallesi, Beykoop alaný 5 kasa ve 30 çalýþanýyla hizmet belirttiler. 

Ýstanbul PERDER üyesi Biçen, yeni yatýrýmlara devam ediyor. 2011 yýlýna hýzlý 
baþlayan Biçen Market'in 18'inci þubesi Beylikdüzü'nde açýldý

üyelerimiz
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Hadim Yeniþehir’de açýldý  

Hâdim Alýþveriþ Merkezleri 
2011 yýlýnýn ilk þubesini 
Bursa Yeniþehir'de açtý. Ýlçe 
halkýnýn yoðun ilgisi ile 
gerçekleþen açýlýþta konuþan 
Yeniþehir Belediye Baþkaný 
Bülent Hamdi Cingil 
Yeniþehir'de 3 maðaza 
sayýsýna ulaþan Hâdim 
Alýþveriþ Merkezleri'ne 
Yeniþehir'e kattýðý deðerden 
dolayý teþekkür etti. 
Hadim'in Yeniþehir þubesi 
300 metrekare satýþ alaný 10 
çalýþan 2 kasa ile hizmet 
veriyor. Hâdim'in 31'nci 
maðazasý ise Eskiþehir de 
hizmete açýldý. Hadim'in 
Eskiþehir'deki þubesi 450 
metrekare 15 çalýþan  2 kasa 
ile hizmet verecek.

perder

Bursa PERDER Üyesi Hâdim Alýþveriþ Merkezleri 2011 yýlýnýn ilk þubesini Bursa 
Yeniþehir'de açtý 

Özkuruþlar yýla hýzlý baþladý

Özkuruþlar hizmet noktalarýný çoðaltmaya Yenidoðan þubesi 6 kasa 40 çalýþanýyla maðazasýný tüketicilerle buluþtu. 
devam ediyor. Özkuruþlar'ýn yeni hizmet verecek. Bu açýlýþýn ardýndan Özkuruþlar Anadolu Hisarý þubesi 550 
yatýrýmlarýnýn ilk halkasý Yenidoðan'da Özkuruþlar, Ýstanbul'un en güzide metrekare satýþ alaný 4 kasa 25 çalýþanýyla 
hizmete açýldý. bölgelerinden Anadolu Hisarý'nda yeni hizmet verecek.

Ýstanbul PERDER üyesi, yerel organize perakendeciliðin köklü markalarýndan 
Özkuruþlar, Yenidoðan ve Anadolu Hisarý maðazalarýný hizmete açtý 

üyelerimiz
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Gürmar’ýn hedefi 20 maðaza 

Gürmar, Ýzmir'de yeni yatýrýmlarla büyümesini 
sürdürüyor. Açýlýþa Buca Belediye Baþkaný Ercan Tatý, 
AK Parti Ýzmir Milletvekili aday adayý Necip Kalkan, 
Ege PERDER üyeleri, üretici ve tedarikçi firmalar 
katýldý.
Gürmar Genel Müdürü Veli Gürler, 'Hedefimiz yýl 
sonuna kadar 20 maðazaya ulaþmak' dedi.
Ýki katlý ve toplam 850 metrekare satýþ alaný olan 
Gürmar'ýn yeni maðazasýnda 35 personel ve 6 kasa 
hizmet veriyor. 

perder

Ege PERDER üyesi Gürmar'ýn 
yeni maðazasý Buca Menderes 
Caddesi'nde açýldý

Yeni Uyum Narcity’de açýldý

Narcity Uyum, Tepe Ýnþaat'ýn verecek olan Narcity maðazasý, Uyum'un büyüme gösteriyor. Mevcut 39 
gerçekleþtirdiði 1.306 konutluk projenin tek toplamda 39'uncu, Ýstanbul'un Anadolu maðazasýnýn yarýsý bu bölgelerde olan 
marketi. Uyum, Narcity maðazasý ile 24 yakasýndaki üçüncü maðazasý. Uyum, Uyum, 2011 yýlýnda açacaðý toplam 40 yeni 
kiþiye iþ olanaðý saðlarken, hizmet verdiði Ýstanbul'un birbiri ardýna toplu konutlarýn maðazanýn büyük bölümünü yine geliþen 
büyüklüðü de 26 bin 400 metrekareye ve sitelerin inþa edildiði geliþim Ýstanbul'un sitelerinde konumlandýracak. 
çýkarmýþ oldu. bölgelerinde büyüyor. Bir baþka deyiþle Nitekim Uyum'un Ispartakule maðazasý, bu 
400 metrekare alanda 24 kiþi ile hizmet Uyum, Ýstanbul'un geliþimi ile uyumlu bir site kompleksinin tek marketi. 

Ýstanbul PERDER üyesi Uyum Gýda A.Þ., halka arz sýrasýnda sözünü verdiði 40 yeni 
maðazadan altýncýsýný Ýstanbul-Maltepe'deki Narcity'de açtý

üyelerimiz
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Furpa’nýn maðazasý 14 oldu

13 yýlda 14 maðazaya ulaþan 
FURPA'nýn Arabayataðý'ndaki yeni 
maðazasýnýn açýlýþýna Yýldýrým Belediye 
Baþkaný Özgen Keskin,Büyükþehir 
Belediye Baþkanvekili Abdullah 
Karadað, Bursa Ticaret ve Sanayi Odasý 
Meclis Baþkaný Ýlhan Parkeser katýldý.

FURPA Yönetim Kurulu Baþkaný Fuat 
Alpaslan,açýlýþ töreninde yaðtýpý 
konuþmada, 13 yýl önce Bursa halkýna 
'en iyiyi en ucuza sunma' hedefiyle 
yola çýktýklarýný söyledi. FURPA'nýn  
sayýsýný önümüzdeki aylarda daha da 
artýracaklarýný iþaret eden Alpaslan, 
öncelikli hedeflerinin maðaza açmak 
deðil, tüketicilere en iyi hizmeti 
sunmak olduðunu kaydetti.

perder

Bursa PERDER üyesi FURPA  14'üncü maðazasýný Arabyataðý'nda açtý

Genpa Ölüdeniz’de açýldý  

Akdeniz bölgesinin önemli ilçesinde þube sayýsýný 6'ya çýkardý. 2011 Cuma günü Ölüdeniz Belediye Baþkaný 
perakendecilerinden Genpa, büyümeye  Genpa Ölüdeniz þubesi 8 personel 2 kasasý Keramettin Yýlmaz, Turizmci Muzaffer 
devam ediyor. Genpa Ölüdeniz maðazasý  ile ve 420 metrekarelik satýþ alaný ile hizmete Konakçý Genpa Yönetim Kurulu Üyeleri  
87 þubeye ulaþtý. veriyor. Hüseyin Eldek  ve Gülsüm Eldek tarafýndan 
Ölüdeniz þubesiyle Genpa'nýn Fethiye Genpa Ölüdeniz þubesinin açýlýþý 1 Nisan gerçekleþtirildi.

Akdeniz PERDER üyesi  Genpa, büyümeye devam ediyor. Genpa Ölüdeniz maðazasý 
ile 87 þubeye ulaþtý

üyelerimiz
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Seyhanlar’dan iki yeni maðaza

Kültür ve Bilginler 
maðazalarýnýn açýlýþýnda 
konuþma yapan Seyhanlar 
Alýþveriþ Merkezleri Yönetim 
Kurulu Baþkaný Doðan Seyhan, 
“Bizler yapmýþ olduðumuz 
kampanyalar ve indirimler ile 
vatandaþýn cebine ferahlýk 
getirmeyi hedefliyoruz. Bütün 
mücadelemiz Bursalý 
hemþehrilerimizin rahat bir 
nefes alarak, alýþveriþ 
yapabilmesini saðlamaktýr. 
Bursa için yapýlan tüm bu 
çalýþmalarýn yeterli olmadýðýný 
düþünüyorum. Bu nedenle 
hizmetlerimize ve 
yatýrýmlarýmýza ara vermeden 
devam edeceðiz” dedi.

perder

Bursa PERDER üyesi Seyhanlar Alýþveriþ Merkezleri 20 ve 21'inci maðazasýný Kültür 
Mahallesi ve Bilginler Caddesi'nde açtý

Düzce’nin ikinci Yunus’u

 Açýlýþa Düzce Valisi Vasip Þahin, Yunus personelle hizmet veriyor. Yunus Marketler Her zaman kaliteyi ucuza sunma 
Market Genel Müdürü Fatih Ayhan ve Zinciri Genel Müdürü Fatih Ayhan, “Yunus konusunda iddialýyýz ve bu iddiamýzý da 
Genel Müdür Yardýmcýsý Adnan Özçelik Marketler Zinciri olarak Düzce'de 2'nci Türkiye'nin diðer illerine de sunabilmek için 
katýldý. Düzce-2 maðazasý 1000 þubemizi açtýðýmýzdan dolayý mutluyuz. çalýþmalarýmýz hýzla devam ediyor” dedi. 
metrekarelik alanda, 6 kasa ve 30 

Ankara PERDER üyesi Yunus Market, 1 Nisan 2011 tarihinde 38'inci maðazasý olan 
Düzce'deki ikinci þubesini hizmete açtý

üyelerimiz
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perder

Kayseri’de ikinci Mavi

Toplam 350 metrekare alanda hizmet verecek 
olan maðazada, 13 personel görev yapýyor. 
Açýlýþa Kayseri PERDER Baþkaný Selahattin 
Kýlýç, Yönetim Kurulu Üyesi Kadir Çete ve 
Genel Sekreter Halit Kurt'un yaný sýra birçok 
tedarikçi katýldý. 

Kayseri PERDER üyesi Mavi 
AVM  ikinci maðazasýný 
Esenyurt'ta açtý Þimdiye 
kadar sadece Belsin 
bölgesinde faaliyet gösteren 
Mavi AVM, Esenyurt 
semtinde bir þube açarak 
þube sayýsýný 2'ye çýkardý

Dörtyol’da yenilenme zamaný

Açýlýþ kurdelesini Kayseri PERDER Baþkaný 
Selahattin Kýlýç kesti. Dörtyol Market'in 
Argýncýk'ta ayrýca 2 þubesi daha bulunuyor. 
Toplam 400 metrekare alanda hizmet verecek 
olan Dörtyol Market'in Yýldýrým Beyazýt 
þubesinde 14 personel çalýþýyor.

Kayseri PERDER 
üyelerinden Dörtyol Market, 
geçtiðimiz yýl açtýðý Argýncýk-
Çarþý þubesini Yýldýrým 
Beyazýt semtine taþýdý

üyelerimiz

Tema 25’inci maðazasý

Tema'nýn yeni þubesi 500 metrekare satýþ alaný 12 çalýþan 3 kasa 
ile hizmet veriyor. 2010 yýlý boyunca yatýrýmlarýný sürdüren Tema 
bu açýlýþýn ardýndan toplamda 25 þubeye ulaþtý.  Hem kendi 
açtýðý maðazalarla hem de franchise sistemiyle büyüyen marka 
2011 yýlý sonuna kadar þube sayýsýný en az 30'a çýkarmayý 
hedefliyor. 

Doðu Anadolu'nun parlayan yýldýzý 
Erzurum'un önemli yerel 
marketlerinden Tema'nýn yeni þubesi 
Þükrüpaþa'da hizmete girdi
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Züccaciye kelimesi sözlük anlamý itibariyle 
cam, porselen vb. maddelerden yapýlmýþ Züccaciye doðasý gereði 
eþya anlamýna gelmektedir. Camdan mamül hediyelik olarak en yoðun 
her türlü sofra ve mutfak eþyasý, vazo, tercih edilen ürünlerdendir. 
biblo vb. dekoratif eþyalar, kozmetik kaplarý, Özellikle düðün, yeni ev 
aydýnlatma camlarý, camýn yaný sýra alýnmasý durumlarýnda 
porselenden, seramikten, kristalden, züccaciye ürünleri hediye 
alüminyumdan, çelikten ve plastikten edilmesi gelenek
yapýlan çeþitli eþyalar da züccaciyenin haline gelmiþtir. Ticaret için 
kapsamýna girmektedir. büyük fýrsatlar sunan 

yýlbaþý, bayram vb. günler 
Züccaciye, üretici ve ithalatçý olarak çok son yýllarda perakende 
sayýda firmanýn faaliyet gösterdiði sektöründe verimli 
sektörlerden biridir. Gerek yurtiçi üretimde, kullanýlmaktadýr.
gerekse yurtdýþýndan yapýlan ithalatýn nihai
tüketicilere ulaþtýrýlmasýnda genellikle Züccaciye sektörü, daðýtým 
izlenen yöntem doðrudan üretici veya kanallarýnýn karmaþýklýðý ve 

mesafeler kaydedilmiþtir. Gerek AVM'lerin ithalatçý firma tarafýndan, ürünün geleneksel satýþ 
geliþimi ve AVM'lerde markalarýn kendi toptancýlar ve perakende zinciri içinde nihai noktalarýnýn halen çok yaygýn olmasýndan 
satýþ maðazalarýný açmasý gerekse de tüketicilere ulaþtýrýlmasýdýr. dolayý ölçülebilmesi oldukça zor bir 
organize zincir marketlerin züccaciye sektördür. Bu konuda ticaret odalarý ve 
standlarýna daha çok alan ayýrmasýyla pazar Züccaciye sektöründe belirleyici olgulardan diðer devlet organlarýnýn yayýnladýðý 
daha ölçülebilir bir yapýya doðru yol almaya birisi çeyiz olgusudur. Ancak geçmiþte, raporlar genel çerçevede cam eþyayý, 
baþlamýþtýr. 10-20 sene öncesinden baþlayan çeyiz hediyelik eþyayý veya plastik sektörünü ayrý 
Bu dosya konumuzda üretici firma biriktirme geleneði yok olmaya baþlamýþtýr. ayrý ele almayý tercih etmektedir. 
görüþlerinin yaný sýra sektörün geliþimiyle Artýk, günümüzde bu tür ihtiyaçlarýn 
ilgili PERDER üyelerinin görüþlerini ve karþýlanmasý evlilik öncesi son 1  2 yýla Organize kanallarýn geliþimiyle ilgili bu 
öngörülerini de sizlerle paylaþýyoruz. býrakýlmaya baþlanmýþtýr. sorunun aþýlmasý adýna son yýllarda önemli 

pazar
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Maðazalar 
züccaciye ile 
renkleniyor
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Henüz 10 yýl öncesine kadar büyük ölçüde 
geleneksel yapýnýn hakim olduðu züccaciye 
sektörü, AVM'lerin, ev dekorasyon 
perakendeciliðinin ve organize zincir 
marketlerin geliþimiyle birlikte ölçülebilir, 
kayýtlý bir yapýya doðru geçiþ yapýyor. Son 
yýllarda yerli organize perakende zincirlerinin 
zücaciyeye olan ilgisi ve satýþlarý da hýzlý bir 
artýþ grafiði sergiliyor
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Þiþecam / Paþabahçe satýþlarýmýzýn ve 484 milyon TL olarak markasýyla soda camý ve kristal cam 
gerçekleþen toplam net kârýmýzýn, 75 otomatik ve el üretimi ile ýsýya dayanýklý Dergimiz yayýna hazýrlandýðý günlerde 
yýlýn en yüksek deðerleri olmasý, bu özel cam ürünlerle ülkemizde ve dünyada Þiþecam açýsýndan yönetimde hareketli 
yýla farklý bir anlam kattý.” önde gelen firmalar arasýnda faaliyet günlere sahne oldu. Þiþecam 

göstermektedir.Topluluðu'nda Mart ayýnýn baþýndan 
Prof. Dr. Kýrman, küresel ve yerel itibaren bütün yönetim birimlerinde 
piyasalardaki geliþmelere paralel olarak Paþabahçe Cam San. ve Tic. A.Þ; Beykoz deðiþiklikler yaþandý. En son olarak 
yatýrým planlarýnýn revize edilebileceðini Paþabahçe'de 1935 yýlýnda el üretimi dergimizin baskýya verileceði son iki gün 
de ifade etti. Kýrman, geçen yýl yöntemiyle soda camý ev eþyasý içinde üst düzey yönetimde çok önemli 
topluluðun toplam 381 milyon TL'lik üretimine baþlamýþ, 1955 yýlýnda deðiþikler yaþandý. 
yatýrým yaptýðýný, 2011'de bu tutarý bugünkü otomatik üretim teknolojisinin 
yüzde 278 artýrarak 1.4 milyar TL'lik ilk aþamasý olarak kabul edilen makine Türkiye Þiþe ve Cam Fabrikalarý A.Þ.'nin 
yatýrým planý yaptýklarýný kaydetti. üretimi, 1974 yýlýnda ise ýsýya dayanýklý 15 Nisan 2011 tarihinde yapýlan Ortaklar 
Gündemi artýk krizden çýkýþ stratejilerinin cam ev eþyasý üretimi eklenmiþtir. Ýlk Olaðan Genel Kurul Toplantýsý'ný takiben 
þekillendirdiðini de belirten Prof. Dr. ihracat, 1961 yýlýnda gerçekleþtirilmiþtir. ayný gün yapýlan Yönetim Kurulu 
Ahmet Kýrman, önümüzdeki dönemle 1980- 2000 yýllarý arasýnda, artan yurtiçi Toplantýsý'nda; H. Ersin Özince'nin 
ilgili fýrsatlarý þöyle açýkladý: “Bizim girdi talebi karþýlamanýn yaný sýra ihracata Yönetim Kurulu Baþkaný, Prof. Dr. Ahmet 
verdiðimiz sektörlerin genelde yönelik büyüme stratejisini benimseyen Kýrman'ýn ise Genel Müdür ve Yönetim 
geliþeceðini düþünüyoruz. Katma deðer Paþabahçe'nin, soda camý ve ýsýya Kurulu Baþkan Vekili olarak seçilmesine 
savaþlarý hýzlanacak, maliyet ve verimlilik dayanýklý otomatik üretim cam ev karar verildi.
hakimiyeti belirleyici olacak.” eþyasýnda yeni kapasiteleri, yeni 

fabrikalarý devreye alarak hýzlý bir büyüme Yönetimdeki deðiþiklik karanýnýn 
Þiþecam'ýn tarihi sektörün tarihine ýþýk dönemine girdiði görülmektedir. Baþta açýklanmasýnýn ardýndan hem bu kararý 
tutuyor Avrupa olmak üzere bu sektörde üretimi duyurmak hem de bundan sonraki 
Þiþecam Topluluðu, Atatürk'ün Türkiye'de ve tüketimiyle geliþmiþ olan pazarlara hedefleri anlatmak üzere Þiþecam 
cam sanayiini kurma ve geliþtirme yönelen “Paþabahçe”, pazarlarýn Yönetim Kurulu Baþkan Vekili Ahmet 
talimatlarý doðrultusunda 1935 yýlýnda gerektirdiði kalite ve verimlilik artýþýna Kýrman tarafýndan basýn mensuplarýyla 
Paþabahçe'de kurulan ilk cam tesisi ile yönelik teknolojik geliþmelere de hýz bir toplantý düzenlendi. Bu toplantýda 
faaliyete geçmiþtir. Topluluk, 1935'den vermiþtir. Türkiye'de soda camý, kristal Ahmet Kýrman tarafýndan basýna grubun 
bu yana, cam sektöründeki en ileri cam ve ýsýya dayanýklý otomatik cam ev hedefleriyle ilgili þu bilgiler aktarýldý:
teknoloji kullanýmý ve araþtýrma eþyasýnda Kýrklareli, Mersin ve 
geliþtirme faaliyetleri yürütüyor. Eskiþehir'deki fabrikalarý, soda camý ve “Geçen yýl 75'inci yaþýný kutlayan 

kristal el üretimi ürünlerde Denizli Þiþecam, konsolide satýþlarýný yüzde 15, 
Þiþecam; Cam Ev Eþyasý, Cam Ambalaj, fabrikasýnda üretimini sürdürmektedir. net kârýný yüzde 307 artýrarak þirket 
Düzcam ve Kimyasallar gruplarýyla camýn “Paþabahçe”, bugün bu sektörde tarihinin en iyi sonuçlarýna ulaþtý. Ana 
tüm temel alanlarýnda uzmanlaþmýþtýr. dünyada 3'ncü büyük, Avrupa'da 2'nci faaliyet alanlarýnda Avrupa'da ilk 5, 
Cam Ev Eþyasý Grubu, Paþabahçe büyük kuruluþ haline gelmiþtir.dünyada ilk 10 içerisinde yer alan 

Þiþecam'ýn ihracat hacmin 2010'da 
800 milyon dolara ulaþtý. 8 ülkede 
101 tesis, 17 bin 850 çalýþan ve 
halka açýk 5 þirkete sahip Þiþecam 
Topluluðu'nun 2011 yýlý 
projeksiyonunda satýþlarda yüzde 
14, cam üretiminde yüzde 14, soda 
üretiminde ise yüzde 9 artýþ hedefi 
bulunmaktadýr”

2010 yýlý iþ sonuçlarýný ve 2011 
hedeflerini deðerlendiren Prof. Dr. 
Kýrman, “Þiþecam yeni coðrafyalara 
geniþleyecek ve rakiplerini geride 
býrakacak hamleleri yapacak” dedi. 
Ahmet Kýrman, þunlarý kaydetti: 
“75'inci kuruluþ yýldönümümüzü 
kutladýðýmýz 2010 yýlýný, her 
bakýmdan bu anlamlý yýla yaraþan 
baþarýlý sonuçlar elde ederek 
kapattýk. 2010 sonu itibarýyla 4.2 
milyar TL'ye ulaþan konsolide 
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Gürallar ArtCraft 
Yönetim Kurulu Üyesi 
Esin Güral Argat

ve çeþit bulunabilirliðinde süreklilik marketlerdeki züccaciye satýþlarýna 
saðlanmalý, müþteriler bir kere satýn etkisini nasýl görüyorsunuz?
aldýklarý ürünü, tekrar ayný maðazadan Kampanya, taksit, merchandising gibi 
satýn alabilecekleri güvenini taþýmalýlar. aktiviteler, her kategoride olduðu gibi 
Ayrýca rahat alýþveriþ yapýlabilen, fiyat züccaciye sektöründe de satýþlarý 
etiketi rahatlýkla görülebilen ve çeþitleri Satýþ ve daðýtým kanallarýnýzýn arttýrýyor. Bu tip çalýþmalarýn ürünün 
birbirinden ayrýþtýran dizilimle raf içinde market zincirleri nasýl bir özelliðini, markasýný tüketici algýsýna 
düzenleri oluþturulmasý ve bu düzenin yerleþtirmek ve satýn almaya teþvik pay alýyor? Yerel zincirlerle 
korunmasý önemlidir.etmek açýsýndan, önemli aktiviteler çalýþmalarýnýz hakkýnda bilgi verir 
Yüz yüze iletiþimin azaldýðý bu teknolojik olduðu düþüncesindeyiz.misiniz?
çaðda, müþterilerle daha yakýn temasta 

Market zincirleri yerel ve ulusal olarak iki 
bulunmak, müþteriyi tanýmak, ona özel Dergimiz aracýlýðýyla Türkiye'deki kategoride deðerlendirilmektedir. Ulusal 
imkânlar, öneriler sunmak üzerine 

yerel zincir marketlerin zincirlerdeki daðýtým tek depodan ya da 
iletiþim çalýþmalarý yapmanýn da önem 

bölgesel depolardan yapýldýðýndan direkt yöneticilerine iletmek istediðiniz 
kazandýðýný söyleyebiliriz. Bizce yerel 

biz üstleniyoruz. Yerel zincirlerde ise tek mesajlar nelerdir? marketler de, bu detaylarý dikkate alarak, 
tek maðazalara ulaþmanýn, daðýtýcý iþ Yerel zincir marketlerine rekabet güçlerini müþteri profiline göre kendilerini yeniden 
ortaklarýmýzýn asýl iþi olduðundan onlar arttýrmak için “süreklilik” diyoruz. Ürün yapýlandýrabilecek esnekliðe kavuþmalýdýr. 
kanalýyla ürün ulaþtýrýyoruz. Market 
zincirlerinin yurt içi satýþlarýmýzdan 
aldýðý pay, her geçen gün ciddi oranda 
artýyor. Yakýn bir gelecekte yurt içi 
pazarýnda satýþýmýzýn yarýsýndan 
çoðunu zincir marketlere yapýlacaðý 
görüþündeyiz.

Marketlerde züccaciye 
reyonlarýna ayrýlan alanlarý ve 
tüketicilerin marketten 
züccaciye alma alýþkanlýklarýný 
nasýl deðerlendiriyorsunuz?
Ýnsanlarýn tüketim alýþkanlýklarý, 
yaþam deðerleri, hayattan beklentileri 
gün geçtikçe deðiþiyor. Eskiden 
markete sadece gýda ve temizlik 
ürünü ihtiyaçlarýnýn karþýlanmasý için 
gidilirken, artýk kitap, CD, oyuncak, 
kýrtasiye, konfeksiyon ihtiyaçlarý için 
bile marketler, ilk akla gelen alýþveriþ 
mekanlarý haline geldi. Ayný zamanda 
sadece ihtiyaçlarýn satýn alýnýp 
çýkýldýðý alanlar deðil, vakit geçirilen, 
yeniliklerin takip edildiði, yeni 
öneriler, deðiþik fikirler, ürünler 
yakalanabilen, duygusal deneyimlerin 
yaþandýðý büyük maðazalar oldular. 
Dolayýsýyla marketlerde tüm gýda ve 
temizlik dýþý kategorilerin reyonlarý 
nasýl geniþliyorsa züccaciye reyonlarý 
da geniþliyor. Bununla birlikte, 
marketlerin tüketicideki algýsý da hem 
konfeksiyon ürünleri bulabilecekleri 
hem de tüm mutfak, sofra 
ihtiyaçlarýný da satýn alabilecekleri 
noktalar yönünde deðiþiyor.  

Kampanya, taksit, 
merchandising gibi aktivitelerin 
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Çaðrý Hipermarketleri 
Yönetim Kurulu Baþkaný 
Mahmut Kara

Züccaciye sektörü, þu anda markette satýlan 
ürün kalemleri içinde tedarik kanallarý 
açýsýndan en sýkýntýlý olanýdýr. Sektörde 
marketçilerle birlikte kampanyalara, yeni 
ürünlere, saha çalýþmalarýna girebilen, 
tedariðini yýllýk düzenli planlayýp bunu 
markete açýklayan, iadesini kýrýðýný 
döküðünü düzgün takip edip karþýlayan 
firma son derece az. 

Tedarik kanalý sýkýntýlý olmasýna raðmen 
züccaciye ilgiyi hak eden bir sektördür. 
Burada eðer iyi bir ürünü, doðru bir fiyatla 
yakalarsýnýz son derece güzel cirolar elde 
edilmektedir. Karlýlýðý yüksektir. 

Þunu unutmamak gerekir ki normal bir 
insan eðer alýþveriþkolik deðilse evine 3 tane 
çaydanlýk, 2 tane düdüklü tencere, 10 tane 
tava ya da 5 tane sürahi almaz. Bunlar ev 
kurarken bir defa alýnan, tedarik edilen, belli 
bir süre zarfýnda da yenisine ihtiyaç 
duyulmayan ürünlerdir.

Dolayýsýyla tüketicilerin durup dururken 
evden çýkýp “Haydi, züccaciye alýþveriþi 
yapalým” deme olasýlýðý hiçbir zaman 
yüksek deðildir. Tüketicilerin züccaciye 
alýþveriþiyle ilgili karar alma aný genelde 
ürünü gördüðünde olmaktadýr. Bu karar 
anýnda tüketici, ürünün rengini, hacmini, 
fiyatýný beðenirse “Zaten biraz eskimiþti, 
dur þu teflon tavayý ya da çaydanlýðý alayým, 
eskisini atayým” demektedir.

Bununla ilgili de en uygun mekan organize 
zincir marketlerdir. Çünkü bizlerin 
maðazalarýna her gün yüzlerce müþteri girip 
çýkmaktadýr.  Tüketiciler gýda alýþveriþi 
esnasýnda gördüðü bir züccaciye ürününü o 
an beðenip, alma kararýný vermektedir.

perder

Emsan Genel Müdürü Uður Kaymak
Emsan'ýn daðýtým stratejileri içinde organize perakendeciler nasýl bir yer 
tutuyor?
Emsan'ýn ürünleri üç farklý kanaldan piyasaya 
daðýlmaktadýr. Birincisi bayi aðýyla Türkiye'nin 
deðiþik noktalarýna ulaþtýrdýðýmýz ürünlerdir. 
Ýkincisi kendi maðazalarýmýzda alýþveriþ 
merkezlerinde tüketicilere ulaþtýrdýðýmýz ürünler. 
Üçüncüsü ise organize perakende zincirleri 
aracýlýðýyla ulaþtýrdýðýmýz ürünler.

Organize perakendeyle çalýþmalarýnýz içinde 
yerel ve yerli zincirlerin oraný nedir?
 Organize perakende zincirleriyle çalýþmalarýmýz 
bizim toplam ciromuzun içinde yüzde 30 oranýnda 
bir paya sahip. Biz bunun büyük bir bölümünü 
yerel zincir marketlerde gerçekleþtiriyoruz. Ýstanbul 
merkezli yerel zincirlerin birçoðuyla çalýþmaktayýz. 
Ayrýca Adana ve Mersin'deki zincir marketlerle 
yoðun bir çalýþma halindeyiz. Ýsteðimiz ve hedefimiz bunu Ankara ve Bursa gibi yerel 
zincirlerin çok güçlü olduðu diðer lokasyonlara da taþýyabilmek. 

Yerel zincirlerde zücaciyenin geliþimini nasýl deðerlendiriyorsunuz?
Organize gýda perakendeciliði olarak bilinen ama aslýnda hýzlý tüketim perakendeciliði 
olarak tanýmlanmasý daha uygun olan market zincirlerinde son dönemde 
yadsýnamayacak seviyede önemli bir züccaciye satýþý yapýlmaktadýr. Bunun sebepleri 
arasýnda tabi ki organize perakendeciliðin hýzlý geliþimi ve geleneksel kanallardan sürekli 
pay almasýnýn önemli bir rolü vardýr. Bu yapý içinde yerel zincirlerin konumu ve önemi 
oldukça fazladýr. Uluslar arasý market zincirlerinin, uluslar arasý olmalarýnýn etkisiyle bu 
segmentte çok fazla ithalata yer verdiklerini, discountlarýn ise zücaciyeye ayýracak 
ölçekte metrekarede çalýþmadýðýný düþünürsek özellikle zücaciyedeki yerli üreticiler 
açýsýndan yerel zincir marketlerin çok önemli olduðu açýktýr.  Yerel zincir marketlerin 
yöneticilerinin de zücaciyenin kendileri açýsýndan hem farklýlýk yaratan hem de karlýlýk 
saðlayan bir alan olduðunu fark ettiðini görüyoruz. Bu da gelecek açýsýndan bizleri 
umutlandýran bir geliþmedir.

Metrekare ve teþhir bazýnda marketlerin züccaciye yaklaþýmýnda nasýl 
geliþmeler oldu son yýllarda?
 Ayrýlan metrekarenin artýðýný görüyoruz. Teþhirle ilgili eskiye göre önemli geliþmeler 
var. Bu teþhir konusu esasýnda genel bir geliþmenin parçasý. Son yýllarda yerel 
zincirlerde maðazacýlýk anlayýþýnýn geliþtiðini deðiþtiðini görmekteyiz. Maðazalarýn 
konforu, dizayný, düzeni, tertibine çok dikkat ediliyor. Bu deðiþim züccaciye reyonlarýna 
da yansýmýþ durumda. Bu da satýþlarý artýran diðer bir unsur olmaktadýr. 

Tedarik kanallarýyla ilgili sýkýntýlar olduðundan bahsediliyor. Sizce sektörün 
organize perakendecilik içinde geliþimi nasýl devam edecek?
Tedarik kanallarý kendi kendine geliþmez. Tedarik kanallarýnýn geliþimi ve marketlerle 
uyumlu çalýþabilmesi için Türkiye'de geleneksel yapýnýn organizeye kaymasýyla ilgili bir 
süre geçmesi gerekiyordu. Marketlerin temel ve öncelikli iþ kolu olan gýdada bile bu 
yapýnýn profesyonelliðe oturmasýyla ilgili yýllar geçmesi gerekti. Halen, bugün bile 
özellikle gýdada üretici firmalarýn dile getirdiði bazý sýkýntýlar olduðunu biliyoruz. Bu 
baðlamda züccaciye sektörü ile marketlerin çalýþmalarýnda yeni dönemin startý henüz 
verildi. Özellikle yerel zincirlerin örgütlü, kurumsal bir yapýya geçmiþ olmalarýný da göz 
önüne aldýðýmýzda þüphesiz bu geliþim bundan sonra daha hýzlý gerçekleþecektir. Zincir 
marketlerin züccaciye sektörüne ilgisi artýðý müddetçe, üretici firmalarýn da marketlerle 
olan çalýþma stratejileri bu yönde geliþecektir diye düþünüyorum. 

pazar
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Üretici firmalarýn bu deðeri ve potansiyeli görmeleri, fark etmeleri 
gerektiðine inanýyoruz. Ancak burada fiyat dengesi de önemli. 
Marketlerde satýlacak ürünün anlýk alýþveriþ isteðini yaratabilmesi 
için rekabetçi bir fiyatýnýn olmasý gerekiyor. Rekabetçi fiyat tonajlý 
üretimle olur. Türkiye'de büyük ölçekli üretim yapabilen firmalarda 
ise zincir marketlerle çalýþma alýþkanlýðýnýn olmamasýndan 
kaynaklanan sorunlar var. Bu sorunlar ürünlerin fiyatlarýna da 
yansýyor. 

Dolayýsýyla uygun fiyatlý, cazip ürünleri bizim takip etmemiz 
gerekiyor. Bununla ilgili Ýstoç gibi bir yapýnýn olmasý sektör 
açýsýndan avantaj. Ýstoç sayesinde tedarik kanallarýndaki bu 
sýkýntýyý bizler kendimiz takip ederek giderebiliyoruz. 

Pazarýn geleceðiyle ilgili düþüncem ise deðiþime ve geliþime açýk 
olduðu yönündedir. Serbest ekonomide arz talep dengesizliði 
bulunan alanlarda, boþluklarý ve fýrsatlarý mutlaka deðerlendirenler 
olur. Þu anda marketlerin zücaciyeye yoðun bir arzý var ancak 
tedarik kanallarýnýn marketlerin istediði þartlarda cevap verebilecek 
talebi yok. Dolayýsýyla bir dengesizlik var. Bu boþluðu dolduran 
firmalarýn iyi bir iþ yapacaðýný düþünüyorum. 

Marketlerimizde züccaciye ile ilgili reyonlar maðazanýn 
toplam metrekaresi içinde yüzde 10'u bulmaktadýr. Bu 
standlarýn maðazada kapladýðý alanla getirdiði karlýlýk 
arasýnda büyük bir uçurum var. Züccaciye reyonlarý, iyi bir 
ürün partisi yakaladýðýnýzda ve bunu da güzel bir 
kampanya ile duyurduðunuzda son derece karlýdýr. Bazý 
kampanya dönemlerinde haftalýk toplam cironun 
yüzde 40'nýn zücaciye standlarýndan geldiðini 
görüyoruz. 

Böyle bir ilgi ve karlýlýk varken neden daha fazla 
metrekare ayrýlmýyor derseniz bunun nedeni bu 
pazarýn yapýsýndan kaynaklanmaktadýr. 
Züccaciyede alýþkanlýklar ve pazarýn bugüne 
kadarki geliþimi organize zincir perakendecilerle 
çalýþmak üzere oluþmamýþ. Bu böyle olduðu 

için ürün tedariðinde, ürün takibinde, merchandisingte ve iade 
almada sýkýntýlar mevcut. 

Lojistik altyapýsýný sadece ev geliþtirme perakendecilerine deðil de 
organize zincir marketlere de hizmet yetiþtirebilecek ölçüde 
geliþtirebilmiþ firma sayýsý bir elin parmaklarýný geçmeyecek 
düzeyde. Onlarýn bile Anadolu'da eksik kaldýðýný görüyoruz. Keza 
bu firmalar, lojistikle ilgili ölçek ekonomisini henüz oturtamadýklarý 
için maliyetleri yüksek ve fiyatlarýna bunu yansýtýyorlar. Oysa bize 
lazým olan diðer ürünlerle sinerji yaratabilecek uygun fiyatlý 
ürünler. Dolayýsýyla bu tip sýkýntýlar mevcuttur. Bunlarýn 
çözüleceðini düþünüyorum. Ticarette kalýplara baðlý kalamazsanýz, 
þartlara ayak uydurmak zorundasýnýz. Züccaciye üreticileri, zincir 
marketlerin cazip bir pazar olduðunu anlayýp kendilerini buna 
uyduracaklardýr. Birkaç yýl içinde bu sektörde özellikle lojistik 
operasyon ve çalýþma sisteminde önemli geliþmeler olmasýný 
bekleyebiliriz. Uyanýk olup bu meseleyi derleyip, toparlayan ve tek 
bir çatý altýnda zincir marketlere düzgün þartlarda teklif götüren 
birileri çýkarsa baþarýlý olacak.  

Sincap Marketler Zinciri Yönetim Kurulu 
Üyesi Ali Tabak

perder
pazar

Solmazer / Herevin
1957 tarihinde Ý.Halil Solmazer'in 
kurduðu zücaciye, cam eþya, 
Þiþecam ve piyasa ürünleri 
ticareti yapan iþyerine daha sonra 
Asým Solmaz ortak olarak iþtirak 
etmiþtir. 1963-64 yýllarýnda cam 
imalatýna da baþlanmýþ, aile 
þirketi olarak 1979 yýlýna kadar 
devam etmiþtir. 

1980 yýlýndan itibaren cam zücaciye ürünlerini Toptancý ve 
Perakendecilere satan, sattýðý bir kýsým cam ürünlere desen 
yapan þirket, perakende satýþ noktasýný da açtý. 

Geçen süre içerisinde, ilerki yýllarda þirketin geleceðini ve marka 
kimliðini belirleyecek bir stratejiyle, sadece þirkete özgü ürünler 
satarak pazar payý ve kar elde edilebileceði planlanmýþ, bu 
amaçla yeni açýlýmlar yapýlma kararý alýnmýþtýr. 

Bu amaçla 1992 yýlýnda ucuz olan cam gýda kaplarýný daha 
pahalý olan zücaciye ürünü haline getirerek bir yenilik yapmaya 
karar verildi. Ortaklardan birinin asýl faaliyet konusu olan 
plastikleri fason yaptýrarak þirkete özgü plastik aksesuarlý cam 
ürünler üretip satmaya baþlanýldý. 1994 yýlýnda Solmaz Mercan 
unvanlý þirket kuruldu. 
 
Önceleri az çeþit ve küçük cirolar yapan þirket hýzla geliþti. 1996 
yýlýnda ilk olarak Filipinlere ve Yunanistan'a dýþ satým yapýldý. 
1997 yýlýnda Ataklar Dýþ Tic.San. ve Tic.Ltd. Þirketini kuruldu. Bu 
tarihten sonra Solmaz Mercan yurt dýþýna daha çok açýlmak ve 
yurt dýþý pazarýnda da marka olmak için sektörün en önemli 
fuarlarýnda yer aldý. Ayný dönemlerde plastik tedarikinde kalite, 
istikrar ve kapasite sorunlarýný çözmek amacý ile tamamlayýcý 
plastik üretimi tesisi kuruldu. 

Solmaz Mercan Þirketi 65 ülkeye ihracat yapan, ISO-9001 kalite 
yönetim sistemi þartlarýný saðlayan, sürekli geliþme ilkesini 
benimseyen, ekibine yetki ve sorumluluk veren, danýþmanlar ve 
tasarýmcýlar ile çalýþan, eðitime, ekip çalýþmasýna önem veren, 
plastik ve ahþap üretimini, kalýbýný ve mekanik tasarýmýný kendi 
bünyesinde yapan, sektörde yurt içi ve yurt dýþýnda da tanýnan, 
yurtiçinde ve 7 ülkede modelleri taklit edilen bir marka olan bir 
þirket haline geldi. 

Þirket ortaklarýnýn 2006 yýlýnda farklý stratejiler uygulama 
kararýndan sonra Murat Solmazer, Solmazer Ltd.þirketini kurarak 
sektördeki geliþtirici çalýþmalarýný devam ettirmektedir. 

Solmazer, farklý yaþam stili anlayýþlarýnýn beklentilerini 
karþýlayabilmek için, 50 yýllýk mutfak ve sofra kültürü bilgi ve 
deneyimini yansýtan ve farklý tasarým kimlikleri taþýyan iki marka 
geliþtirdi; Herevin ve MayaMos. 

Kalite standartlarýna ve gýda temasýna uygun ürünler üreten 
Solmazer doðru teknolojileri kullanan, geniþ üretim imkanlarý, 
teknik ekibi ve kurumsal yapýsý ile mutfak ve sofra eþyalarý 
alanýna canlýlýk ve yenilikler getiren bir marka olmayý sürdürüyor. 
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Show Hipermarket Genel Müdürü Ramazan Taþ

Üçler Genel Müdürü Cemal Parlak  

Sarýyer Market Yönetim Kurulu 
Baþkaný Ýhsan Korkmaz

Züccaciyede organize gýda perakendecilerine 
ürün verebilecek nitelikte, kurumsal firma 
sayýsý gerçekten çok düþük. Bu az sayýdaki 
firmada da bazý sýkýntýlar var çünkü 
alýþkanlýklarý bayiler veya gýda dýþý 
perakendeciler üzerinden çalýþmak yönünde 
geliþmiþ. Son birkaç yýlda bazý olumlu 
geliþmeler oldu. Bu eksikliði gören birkaç firma 
zincir marketlere ve yerellerle daha iyi 
çalýþabilmek adýna bazý adýmlar attý. 
Umuyorum o sektördeki diðer firmalar da buna 
çabuk uyanýr ve yeni geliþmeler olur. Zücacciyeyle ilgili metrekare 
dediðinizde kesin bir rakam yok. Maðazanýn metrekaresine, maðazanýn 
lokasyonuna ve hedef kitlesine göre deðiþebiliyor. Ayrýca iyi parti bir 
mal yakaladýðýnýzda ona özel metrekare ayarlayabiliyorsunuz. Biz de 
her perakendeci gibi Ýstoç temelinde iyi parti mal yakalamak için 
bakýyoruz. Yakalanýrsa çok güzel kar býrakýyor. Ancak her zaman 
olmuyor. Marketin içindeki diðer segmentler gibi planlayabileceðiniz, 
programlayabileceðiniz bir alan deðil bu. Zincir marketlerde zücaciye 
pazarýnýn geliþmesi için böyle tesadüflere baðlý olmayan düzenli, 
düzgün tedarik kanallarýnýn çalýþtýðý bir sistem gerekmektedir. 

Züccaciye sektörü, gýdanýn 1980'lerdeki haline 
benziyor. 1980'lerde birkaç büyük uluslar arasý gýda 
firmasý standartlar çerçevesinde çalýþýyor, onun 
dýþýndaki tüm operasyon Rami'de yürütülüyordu. 
Þimdi gýdada öyle bir þey yok, toptancý falan kalmadý 
artýk. Ancak zücaciye halen 30 yýl geriden geliyor. 
Birkaç kurumsal firma var. Ancak onlarýn da fiyatlarý 
kendilerini zincir marketlerdeki ölçekli, hacimli 
satýþlara hazýrlamadýklarý için yeterince rekabetçi deðil. 
Bu yüzden de iþ Ýstoç üzerinden yürüyor.

Ben bu konuyu uzun süre önce tespit ettim. Baktým ne zaman iyi 
parti mal getirsem mükemmel ciro oluyor, karlýlýðý da çok yüksek ancak 
mal da öyle kendi kendine gelmiyor. Gýdadaki gibi sürekli gelen, yeni 
ürünleri anlatan, kampanyalar yapan, dinamik bir yapý olmadýðýný 
gördüm. 

Dedim ki, “Madem mal bize gelmiyor biz gidip bulacaðýz”. Ýstoç'ta 
uzun süre çalýþmýþ, o piyasayý iyi tanýyan bir arkadaþ buldum. Onu 
firmama kattým. Þimdi sürekli Ýstoç'ta cazip mal kovalýyor. 
Yakaladýðýnda da hemen alýyoruz. Gayet memnunuz, çok iyi cirolar 
yapýyoruz. Bu zücaciye pazarýnýn geleceðiyle ilgili düþüncem ise 
deðiþeceði yönündedir. Bu böyle gitmez. Yavaþ yavaþ marketlerin 
kendileri için ne kadar cazip bir pazar olduðunu anlamaya baþladýlar 
aslýnda. Çünkü bizler gýdayý da ayný çatý altýnda sattýðýmýz için çok 
avantajlýyýz. Züccaciye firmalarýnýn bunu görüp mutlaka kendilerini 
organize zincir marketlerle çalýþabilecek sisteme getirmeleri gerekiyor.  

Züccaciyede yerel zincirlerin çalýþma sistemi 
henüz diðer alanlarda olduðu gibi profesyonel 
düzeyde deðil. Bizim operasyonlarýmýz içinde 
tedarik kanallarýný profesyonel iþletemediðimiz 
belki de tek alan züccaciye kaldý. Bunun böyle 

pazar

Mehtap Mutfak Eþyalarý Bölge Satýþ 
Yöneticisi Uður Tepe

Yerel organize perakendeyle 
çalýþmalarýnýz hakkýnda bilgi verir 
misiniz? 
 Gerek bayi kanallarý gerek direkt firmamýz 
aracýlýðýyla birçok yerel market ile 
çalýþmaktayýz. Þu anda portföyümüzde 
14 yerel market zinciri var. Bu rakamýn 
önümüzdeki günlerde aratacaðýna 
inanýyorum. Çünkü biz daha öncesinde 
marketlerle olan temasýmýzý bayiler 
üzerinden sürdürüyorduk. 2010 yýlýyla 
birlikte yerel market zincirlerinde 
potansiyeli gördük ve firmamýzda yeni bir 
yapýlanma gerçekleþtirdik. Onlarý ziyaret 
etmeye baþladýk ve direkt ürün vermek 
üzere anlaþmalar yaptýk. Henüz 6 aylýk 
bir süreç geçmesine karþýn çok güzel 
sonuçlar aldýk. 

Konuþtuðumuz PERDER üyesi firmalarýn temsilcileri 
daðýtým kanallarýnýn düzensizliði ve yeni ürünlerin 
tedarikçilerden kendilerine ulaþtýrýlmasýyla ilgili 
aðýrlýktan bahsettiler. Siz bu konuda ne 
düþünüyorsunuz?
Doðrudur. Biz de zaten bu eksikliði gördüðümüz için öz önce 
bahsettiðim yapýlanmayý gerçekleþtirdik. Organize zincir 
marketlerin çalýþma sistemi, züccaciye firmalarýnýn çalýþmaya 
alýþýk olduðu diðer piyasa dinamiklerine benzemez. Geleneksel 
züccaciye maðazalarý ya da toptan kanalý gibi çalýþmak doðru 
deðil. Organize zincir marketlerle çalýþmak için yýlda birkaç kez 
gerçekleþen promosyonel ürünlerden daha fazlasýný yapmak 
gerekir. Ayrýca düzenli bir daðýtým, lojistik altyapýsý gerekir. Bu 
konuda sektörde sýkýntýlar olduðu muhakkak. Ancak özellikle 
yerel zincirlerde çok önemli bir potansiyel olduðunu 
görmekteyiz. Biz bu konuda çok önemli ve farklý adýmlar attýk. 

Neler yaptýnýz bu sýkýntýlarý aþmak adýna?
Her þeyden önce zincir marketlerin istediði ve arzuladýðý tarzda 
bir üretim stratejimiz mevcut. Mehtap bünyesinde her ay 15 
çeþit promosyonel ürün üretiyoruz. Yeni ürün sirkülasyonunu 
çok üst düzeye taþýdýk. Eskiden bir yerel zincir market 
yöneticisi “promosyonel bir parti” yakalamak için sürekli 
Ýstoç'a gitmek zorunda kalýyordu. Deðiþik firmalar, farklý 
dönemlerde ve yýlda birkaç defa böyle çalýþmalar yapabiliyordu. 
Biz bunu aþtýk. Her ay 15 deðiþik ürün getirerek onlarýn 
raflarýnda istediði hareketi, dinamizmi saðlayabiliyoruz. 

Daðýtým kanallarýnda özellikle Anadolu'yla ilgili sýkýntý 
olduðunu düþünüyor musunuz?
 Direkt daðýtýmla ilgili evet, sýkýntý vardý. Çünkü Ýstanbul 
merkezli firmalar Anadolu'da bayiler aracýlýðýyla iþ yapýyordu. 
Bayilerde zincir marketler yerine eskiden bugüne tanýdýðý 
geleneksel kanallarla görüþmeyi tercih ediyordu. Bu her firma 
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olmasýnýn nedeninin marketler deðil o sektörün yapýsý olduðunu 
düþünüyorum. Züccaciyede marka olmuþ firmalar, ürün yapýlarýný ve 
fiyatlandýrmayý marketlere uygun geliþtirmiyor. Rekabetçi ve karlý 
ürünler bulmak gerekli ancak o ürünleri marketlere uygun çalýþma 
sisteminde getirebilecek firma sayýsý az. Özellikle son yýllarda bizler 
daha çok metrekare ayýrmaya baþladýk. Marketlerin bu ürünleri 
satmakta çok avantajlý yönleri var. Ýyi ürün bulunduðunda 
penetrasyonu çok hýzlý oluyor ve kazancý yüksek. Gelecek yýllarda 
tedarik ve daðýtým kanallarýndaki sýkýntý çözülürse züccaciye 
konusunda organize gýda perakendeciliðinde önemli bir baþarý 
potansiyeli olduðunu görüyoruz. 

Züccaciye konusunda diðer arkadaþlarýmýzýn 
söylediklerini tahmin edebiliyorum. Hepsi 
düzenli mal tedariðinin olmamasý, firmalarýn 
organize perakendenin þartlarýna ayak 
uyduramadýðýndan söz edecektir. Bizimle ilgili 
onlarýn söylediklerini alýp ikiyle çarpmanýz 
gerekiyor çünkü biz doðudayýz. Bizim 
bölgemizde züccaciye ile ilgili bir çalýþma 
yapmak iyice zor. Bunu aþmak adýna ben ayda 
bir defa Ýstanbul'a Ýstoç'a geliyorum. Uygun 
partiler yakalamaya çalýþýyorum, firmalarý tarýyorum. Bazen 
yakalýyoruz, o zaman çok güzel ciro ve karlýlýðý var. Ancak bu sistem, 
Türkiye'de 2011 yýlýnda organize marketçiliðin geldiði bu noktada çok 
yetersiz. Bu ürünleri tek bir çatý altýnda derleyip toparlayan, bunlarý 
Anadolu'ya ulaþtýrabilecek düzgün lojistik altyapýyla birleþtiren ve 
organize zincir marketlerle düzenli çalýþmaya baþlayan bir firma 
çýkarsa çok güzel iþ yapacak. 

 Maðazalarýmýzda züccaciye reyonlarýmýz için ortalama 15 metrekare 
yer ayýrmaktayýz. Günlük hayatýn yoðunluðu nedeni ile tüketiciler 
ihtiyaçlarýnýn hepsini ayný noktadan almaya yöneldi. Züccaciye  
ürünleri alýþveriþlerinin market kanalýna kaymasý marketlerin de 
tüketici tercihine cevap verecek çeþitliliði saðlamasý ile oldu. Eskiden 
reyonlarda sadece klasik ürünler öylesine bulundurulurken çok 
çeþitlilik tüketicinin ihtiyacýný pratik saðlamasýna neden oldu. Bu da 
tercihlerin marketlere kaymasýný saðladý.Groseri olarak züccaciye 
alanýnda kaliteli markalarý uygun fiyatlar ile müþterimizle 
buluþturmaktayýz. Hafta sonu indirimleri ve Groseri vitrin 

dergilerimizde çeþitli ve sürekli farklý 
ürünler ile kampanyalarýmýz  
bulunmaktadýr. Müþterilerimize her 
alýþveriþlerinde farklý ürün çeþitlerini 
sunuyoruz. 
Züccaciye, bayanlarýn vazgeçemediði 
kullaným eþyasýdýr. Bütün bayanlar 
evlerinde fazla bardak, tabak çeþitlerine 
yer vermektedir.  Bu alýþveriþ dürtüsü 
sonu gelmeyen bir okyanus gibidir.Bu 
nedenle çok çeþitlilik asýl hedefimizdir. 
Müþterilerimizin züccaciye reyonlarýmýza 
ilgisi bu uygulamamýzýn baþarýlý olduðunu 
göstermektedir. Her gün yeni ürün ve 
çeþitlilik ile kampanya ve etkinliklerimiz 
devam edecektir.

Düzgün Marketler Zinciri Genel Müdürü
Ömer Düzgün

Groseri Yönetim Kurulu Üyesi Levent Uðurses

pazar

için böyledir. Tabi Ýstanbul'dakiler ya da Ýstanbul'a yakýn olanlar 
kendileri Ýstoç'a giderek bu sýkýntýya çözüm üretiyordu. Ancak 
daha uzak kentlerde olanlar için özellikle promosyonel parti 
mallarýný yakalamakla ilgili problem vardý. Biz 2010 yýlýyla 
birlikte bu olayýn üzerine gitmeye baþladýk. Yerel zincirleri 
Anadolu'da ziyaret etmeye baþladýk. Onlara direkt firma 
üzerinden, her ay yeni promosyonel ürünler 
gönderebileceðimiz altyapýmýz zaten var. Bu yýlla birlikte 
altyapýmýzý yerel zincir marketler üzerinde daha etkin 
çalýþtýracaðýz. Açýkçasý bu çalýþmalara baþladýktan sonra ne 
kadar doðru bir iþ yaptýðýmýzý gördük. Bu konuda büyük bir 
beklenti varmýþ. 6 ay kadar kýsa sürede bu kadar çok sayýda 
zincir marketle direkt çalýþmaya baþlamýþ olmamýz bunun bir 
kanýtý. Bundan sonraki dönemde daha da baþarýlý sonuçlar 
bekliyoruz. 

Marketlerde züccaciye reyonlarýný daha da 
hareketlendirmek, cirolarý artýrmak adýna ekstra neler 
yapýlabilir sizce?
Öncelikle temel mesele olan promosyonel ürün 
sirkülasyonunu saðlamak gerekli. Bununla beraber mesela 
market zincirlerinde halen özel günleri etkin kullanmakla ilgili 
alýþkanlýk olmadýðýný görüyoruz. Örneðin yakýnda “Anneler 
Günü” geliyor. Burada AVM'lerdeki züccaciye maðazalarý veya 
caddelerdeki geleneksel züccaciye maðazalarý çok iyi satýþlar 
yakalýyor. Röportajýn baþýndan itibaren konuþtuðumuz bazý 
problemlerden dolayý yerel zincir marketler bu tip özel 
günlerden yeterince istifade edemiyor. Biz bu yýl “Anneler 
Günü” ve diðer özel günlerle ilgili çok etkin promosyonel 
ürünler hazýrlýyoruz. Bunlarla ilgili yerel zincir marketlerdeki 
dostlarýmýzý da hareketlendirmeye çalýþacaðýz. Onlarýn da 
ilgisini çekeceðini düþünüyoruz çünkü henüz etkin 
kullanamadýklarý önemli bir ciro potansiyeli esasýnda onlarý 
bekliyor. 
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Eti’den bitter dünyasýna 
 Eti, yepyeni ürünü Eti Karam ile bitter tutkunlarýna eþsiz bir çikolata yeme deneyimi yaþatmaya hazýrlanýyor. Birçok baþarýlý çalýþmaya imza 
atan ünlü endüstriyel tasarýmcý Gamze Güven tarafýndan tasarlanan Eti Karam, tam da bitter severlerin çikolata yeme þekillerine göre 
tasarlandý. Özel kalýbý sayesinde damaða oturan Eti Karam, dolgun parça yapýsý ile çikolatadan alýnan hazzý artýracak. Her bitter severin 
damak zevkine göre 4 farklý lezzet sunan Eti Karam'ýn; yüzde 54 kakao oranlý klasik bitter, antep fýstýklý, portakallý  bademli ve daha yoðun 
bitter lezzeti arayanlar için yüzde 70 kakaolu bitter çeþitleri bulunuyor. 

perder

Dondurulmuþ pastayý ilk olarak Türk tüketicisiyle 
tanýþtýran Ülker Golf'un Maxima dondurulmuþ 
çikolatalý pastasý; lezzet, pratiklik ve uygun 
fiyatýyla adýndan söz ettiriyor. Sütlü bitter ve 
beyaz çikolata parçacýklarý ile süslenmiþ Maxima 
çikolatalý pasta, çikolata sosu ile birlikte eþsiz bir 
lezzet sunuyor.
Dondurulmuþ pastada öncü olan Ülker Golf'un 
Maxima çikolatalý pastasý, taze pastanýn tüm 
özelliklerini taþýyor. Oda sýcaklýðýnda en az 30 
dakika veya buzdolabýnda 2 saat çözdürülerek 
tüketilen Maxima çikolatalý pasta, tazeliðiyle ve 
lezzetiyle ikrama hazýr hale geliyor. Maxima 
çikolatalý pasta; buzlukta saklanýp, her zaman çok 
pratik ve taze bir ikram alternatifi oluþturuyor.
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Miniklere vitamin deposu
Doðanýn mucizevi armaðaný þifalý bitkiler ve meyvelerden formüle edildiðinden, Hipp Karýþýk Meyve Çayý yüksek C 
vitamini içeriyor. Böylece bu çay, hem bebekler hem de tüm ailenin baðýþýklýk sistemine verdiði topyekün destekle, 
soðuk algýnlýðý, grip gibi rahatsýzlýklar kapý dýþarý ediliyor.Balgam söktürücü, nezle ve öksürükten kaynaklanan 
þikayetleri giderici özelliðiyle gülhatmi ise çayýn koruyucu özelliðine katký saðlýyor. Yüzde100 GDO'suz olan bu çay, 
koruyucu madde, renklendirici ve yapay aroma içermez.

Golf’ten Maxima 
çikolatalý pasta 



perakende turu

Üçge Elektronik’ten üretim tesislerine…

Gruppo Fabbri 55 Piu, 3-6 Mart günlerinde Ýstanbul Fuar 
Merkezi'nde düzenlenen Foteg Fuarý'ndaki Üçge Elektronik 
standýnda en çok ilgi gören cihazlarýn baþýndaydý. 55 Piu, otomatik 
streçleme yöntemi ile paketleme yapan cihazlarýn amiral gemisi 
olarak tanýmlanýyor. Büyük bir üretim kapasitesi ile birlikte 
güvenilirliliði, esnekliði ve hýzý 55 Piu'yu hipermarketler, kýsa 
zamanda çok miktarda üretim kapasiteli firmalar için iyi bir seçim 
haline getiriyor.
55 Piu'nun Dakikada 35-55 paketleme, modifiye edilerek de paket 
sayýsý dakikada 62 adede kadar artýrýlabilme, açýlabilen üst kapaklarý 
temizlik ve bakýmýnda kolaylýk saðlama, film rulosunu deðiþtirme 
süresinin çok kýsa olmasý, müþterinin isteðine baðlý olarak tabak 
boyutlarýnýn büyütülebilmesi, Türkçe kullaným menüsünün 
kolaylýðý, çabuk arýzalanmamasý teknik servis yükünü azaltýrken 
iþlerin aksamadan yürümesini saðlamasý, film rulosunu 
deðiþtirmeden farklý tabaklarý arka arkaya streçlemenin mümkün 
olmasý, otomatik tartým ve streçleme makineleri ile uyumlu 
çalýþabilmesi özellikleri mevcut.

perder

Otomatik streçleme yöntemi ile paketleme yapan cihazlarýn amiral gemisi olan 55 
Piu, hipermarketler ve üretim kapasitesi yüksek olan firmalar için profesyonel 
çözümler sunuyor

Arsis, 52 ülkeye ihracat yapýyor 

Arsis Yönetim Kurulu Baþkaný Osman 
Þentürk YZB 2011 katýlýmý ve Arsis'in 
çalýþmalarýyla ilgili þu bilgileri aktardý:
“Yerel Zincirler Buluþuyor da Arsis Grup 
olarak perakendecilere en yeni teknolojiyi 
sergiliyor. Elektronik Ürün Güvenlik 
Sistemleri ile Perakendede lider olan Arsis 
en ucuz maliyetle kalitesinden ödün 
vermeden dünya standartlarýnda üretim 
yapmaktadýr. Üretimi burada olmayan bazý 
kuruluþlar perakendecileri servis ve satýþ 
yönünden istismar ettiler. 52 Ülkeye 
ihracat yapan 17 patente sahip olan bir 
firma olarak Türkiye'deki marketlere tam 
desteðimizi veriyoruz ve vermeye 
edeceðiz”

Yerel Zincirler Buluyor 
2011'de standýyla yer 
alacak Arsis, 52 ülkeye 
ihracatý ve 17 patentli 
ürünüyle güvenlik 
sektörünün önde gelen 
firmalarý arasýnda

102 Mart - Nisan

Osman Þentürk












