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egerli Dostlarim;
D Baharla birlikte uyanan tabiat

beraberinde bizlere canlihk ve
mutluluk getirmistir. Ulkemize de bolluk
ve bereket getirmesini dileyerek, kiy-
metli okuyucularimizi, tiim dost ve pera-
kende sektoriimiiziin degerli temsilcile-
rini selamliyorum.

Sevgili Dostlarim, énemli olaylarin
yasandig1 bir donem gecirdik. Bunlar
icerisinde en onemlisi tilkemizde yasa-
nan yerel se¢imlerdi. Secimlerin sonucu
iktidara, muhalefete, medyaya ve tim
diinyaya ¢ok onemli mesajlar ve ikazlar
vermistir. Bu mesajlardan alacagimiz
dersler bana gore faydah olacaktir.

Diinya giindemini etkileyen diger
bir gelisme ise, ABD Baskan1 Barack
OBAMA’nin {ilkemize yapmig oldugu zi-
yaretidir. Tirkiye, bolgesinde 6énemli bir
glictiir ve son donemdeki istikrari ile de
bolge iilkeleri arasinda énemli bir giiven
olusturmustur. Umuyorum ki bu ziyaret,
giiven ve dostluga dayanan iligkilerin ve
beraberinde ilkemize ve diinyaya barig
getirecek yaklagimlarin baglangici olur.

Yine maalesef giindemimizde yer
alan, ekonomik krize de deginmek isti-
yorum. Heniiz belirli bir sonuca gidile-
memekle beraber, 6zellikle G-20 toplan-
tilariyla birlikte krizle sarsilan tlkelerin
krizden kurtulmak adina net bir irade
sergilediklerinin ve yeni ekonomi politi-
kalar1 gelistirdiklerinin gahidi olduk. In-
sallah bu yaklasimla beraber kriz artik
soylem dig1 kalir ve diinya ekonomisinin
yeniden ivmelenmeye basladig, istihda-
min, huzurun, bollugun yagandigr giin-
leri birlikte yasamis oluruz.

Kiymetli Meslektaglarim, tiim diinya
onemli bir ekonomik siirecten geciyor.
Ulkemizde istihdam daralmasi % 15.5 is-
sizlik oram ile ¢ok sikintil bir gortintii
veriyor. Perakende sektori olusturdugu
istihdam ile boyle donemlerde ¢ok yonli
onem ifade ediyor. Ancak bu issizlik

oranlar1 tim reel sektori oldugu gibi
perakendecilik icin de tehlike olusturu-
yor. Boyle donemlerde birlik beraberlik
icinde olmak ve sektoriin sorunlarini,
yasal diizenleme, planh gelisme ve top-
lam kalite adina ¢oziim icin bir firsattir.
Dolayisiyla tiim taraflar olarak bu done-
mi boyle firsat bilip iyi degerlendirmeli-
yiz. Tirkiye Perakendeciler Federasyo-
nu olarak tiim taraflarla iletisim kanalla-
rin1 acik tutarak calisiyoruz.

Ekim 2008 tarihiyle baglayan ekono-
mik durum artik pek kisa stireli olmaya-
cak gibi goriinen bir karakter olusturdu.
Bu duruma uygun hareket etmek ve
onumiizdeki donemde verimlilik, farkh
hizmetler olusturmak, pazarlama teknik-
lerimizi gelistirmek adina calismalar
yapmaliyiz.

Gelismeleri paylasabilmek adina son
donemlerde Ankara, Istanbul, Bursa ve
[zmir de yaptigimiz toplantilarda mes-
lektaslarimizla birlikte olduk, istisareler
de ettik, cok onemli ve verimli toplanti-
lar gerceklestirdik. Bunlarin neticesinde
birligin giiciinii yakalamanin gerektigini
de vurgulamis olduk.

Bu diistincelerle birlikte, Turkiye
Perakendeciler Federasyonu olarak 21
Mayis’ta “Yerel Zincirler Bulusuyor” adi
altinda Istanbul Cevahir Hotel'de, sekto-
riinde basarmis, kendi dalinda énemli
isimler olmus, yerli ve yabanci bizlere
onemli mesajlar verecek konusmacilarin
oldugu ve kendi aramizda istigareler
edecegimiz bir organizasyon gercekles-
tirmeye karar verdik. Bu toplantida tiim
meslektaglarimizi bekledigimizi ve sek-
toriimiiz i¢in ¢cok 6nemli bir organizas-
yon olacagimi simdiden miijdelemek is-
terim.

21 Mayis’ta Istanbul Cevahir Ho-
tel'de bulusmak tizere tiim dost ve mes-
lektaglarima saghk, mutluluk, hayirh is-
ler ve bol kazanclar diliyorum...

Saygilarimla,
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ri, hipermarketler ve marketler
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mUsterilerinin ilgisini dtizenle-
dikleri cazip indirimler, ilgi ce-
kici kampanyalar ve birbirin-
den guzel hediyelerle strekli
kilmaya calisiyorlar. Oysaki
musteri alisverise geldigi magazada
t s d k t kendisini rahat, huzurlu ve stresten uzak
u§ Erl a a a I hissetmek ister. Bizler de bu konuyu te-
mel alarak, konunun anlam ve onemini
en guzel ifade eden bir imaj calismasi
yaptik. Magazalarin sadece dlzenledik-
leri kampanyalarla ve cazip fiyatlarla
musteriyi elinde tutamayacagini, ayni
zamanda musterinin magazada kendisi-
ni ev ortamindaymis gibi hissetmesini
saglanmasinin gerekliligini vurgulamak
istedik.

Alisveris arabasinin koltuk gibi tasvi-
ri, aslinda musterinin magazada kendisi-
ni evindeki rahatlikta ve konforda hisset-
mesi gerektigini vurguluyor. Olabildigin-
ce aclk tonlarda kullanilan renkler ise,
magazanin temizligini, seffafigini ve ic-
tenligini belirtiyor. Buradaki temizlik hij-
yen olarak anlasiimamall. Temizlik mus-
teriye davranistaki samimiyeti, sicakligi
ve igten gelerek yapilmasi gerektigini
vurguluyor. Kullanilan kizil tonlar, askin
ve tutkunun simgesi olarak “bagligr”
vurguluyor. Arka planda goértnen laleler
basli basina bir kiltirin ve deger gos-
tergesinin yansimasl. YUzyillar éncesine
dayanan TUrk kultGrinde énemli bir yere
sahip olan laleler, Orta Asya’da gbcebe
yasayan Turklerin baharin mujdecisi ka-
bul ettikleri ve g6¢ ederken yanlarindan
ayirmadiklar kutsal bir gigektir. Selcuklu
ve Osmanli hikimdarlarina baktigimiz-
da; glnltik kiyafetlerinden 6zel glinlerde
giydikleri kiyafetlere ve kaftanlarina vara-
na kadar kiyafetlerinin islemelerinde ve-
ya sUslemelerinde lale motifinin kullanil-
digini gorecegiz. Lalenin Turk kultdrinde
sahip oldugu 6zel yer, bu tasarmimizda
magazalarin musteriye vermesi gereken
asil degerin gostergesidir. Kisacasl bu
calismamizda; magazalarin musteri ka-
zanmak ve devamliligi saglamak ama-
clyla sadece musterilerinin ceplerine yo-
nelik maddi ¢alismalarla degil, onlarin
rahat ve huzurlu hissetmelerini sagla-
mak amaciyla calismalar yapmasi ge-
rekliligini vurgulamaya calistik.
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GUNEYDOGU PERDER SOSYAL SORUMLULUK
CALISMALARINA DEVAM EDIYOR

2008 yih icersinde SYDV ile yapti-
di1 calismalanyla duyarh vatandas-
lara giizel mesajlar veren Giiney-
dogu PERDER, calismalarina ara-
liksiz devam ediyor.

0 Mart 2009 tarihinde Giineydogu

PERDER yoneticileri ve iiyelerinin
“Yagam Kizamik Sonrasi Olusan Hasta-
liklara ve SSPE Hastaligina Yakalanmig
Hastalar ve Hasta Yakinlar1 Yagsatma
Dernegi’ne yapmis oldugu ziyarette,
dernek tarafindan belirlenmis hastala-
ra tekerlekli sandalye yardiminda bu-
lundu. Ziyaret ile ilgili agiklamalarini
yapan Gilineydogu PERDER Bagkan
Mehmet Sah AKDAG; “Giineydogu
PERDER ailesi olarak stirdiirdiigiimiiz
sosyal sorumluluk projeleri cercevesin-
de SSPE hastalarimi da unutmadik.

Dernek bagkani Abdullah ARAT sa-
yesinde SSPE hastalig: ile ilgili tiim
detaylar1 6grenme firsatimiz oldu.
Kendisinin ve dernek yénetiminin 6z-
verili caligmalarim gordiik. Bu hastah-
ga yakalanan hastalarimizin ne kadar
sikintih bir yasam stirdiiklerine de mii-
sahede ettik.

Gineydogu PERDER’in 6nemini
de belirten AKDAG, konusmalarina su
sekilde devam etti: “Bizler Giineydogu
PERDER ailesi olarak bélgemizde fa-
aliyet gosteren yerel marketlerimizin
Avrupa standartlarinda halkimiza ucuz
irtin ve hizmeti gotiiriirken misterile-
rimizin tevecciihii ile daha giicli bir
yapiya gecmemiz kacinilmazdir.

Bizler yerel perakendeciler olarak
bir araya gelip ortak akil yiiriiterek,
problemlerimizi ¢éziime kavusturmak
kendimiz ve personellerimiz ile aldigi-
miz egitimlerle daha cagdas ve profes-
yonel bir perakendecilik anlayisiyla
tim yurttaglarimiza kendimizi ifade et-
memiz gerektigini de diisiintiyoruz.
Belirsizligini koruyan yasadigimiz kii-
resel kriz durumunda para cok deger-
lidir. Bu ytizden halkimizin aligverigle-
rinde dogru tercih yapmasini saglama-
Liy1z.

Bizler ayn1 zamanda bolgemizde
kalite standartlarinda iiretim yapan fir-
malarm trtinlerini de satarak hem ye-
rel markalarimiza sahip cikarak biiytit-
meli, hem bolge ekonomisine katki
saglarken bir yandan da bolgemizin en

biiyiik sorunlarindan biri olan igsizlige
personel istihdam ederek katk: sagla-
maktayiz. Dolayisi ile markalarimiza ve
ekonomik degerlerimize sahip ¢ikmali-
y1z. Bu konuda halkimiza inancimiz
tamdir.”

Gulneydogu Perder, engelli vatandaslara tekerlekli sandalye dagitti.

pERDER 07
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TPF, YEREL URETICI EKICI’YE KONUK OLDU

Tiirkiye Perakendeciler Federasyo-
nu heyeti, Ekici markal peynirlerin
iiretildigi tesisleri gezdi. TPF iiye-
leri, bu ziyaretle yerel iireticilere
ve markalara verdigi onemi pekis-
tirmis oldu.

i‘; ;1; 1= H g'::_ ; " ri, tiretim gekilleri ve {irtin ¢esitleri hak-
-f_""_‘ . ' __lh"\','l'..-' = & kinda bilgi verildi, fikir aligveriginde bu-
e . lunuldu.

12 bin metrekaresi kapal alan olmak
uzere, uretim faaliyetlerini toplam 20
bin metrekare alanda siirdiiren firmada,
giinliik 200-220 ton siit isleniyor. 52 ba-
yisi bulunan firma, 64 ilde 16 bin pera-
kende noktaya toplam 260 calisaniyla
hizmet veriyor. Urtinlerini Kuzey Irak ve
Suriye’ye ihra¢ eden firma, 2009 yihnin
ilk yarisinda Kibris’a ihracat yapmaya
hazirlantyor.

Ziyaret programi, dogayla i¢ ice olan
ORFE Ath Spor Kuliibii'nde yenen 6gle
yemegi ile sona erdi.

=4

iirkiye'nin 6nde gelen yerel peynir
Tl‘ireticﬂerinden EKICI, 20 Mart 2009
tarihinde Antalya’daki tiretim tesislerin-
de Tiirkiye Perakendeciler Federasyonu
heyetini agirladi. Ekici Yonetim Kurulu
Bagkam Mustafa Ekici, Zincir Marketler
Satis Mudurd Burgin Ekici ve Tirkiye
Satis Mudiirii Suat Giil tarafindan ilgiyle
karsilanan TPF heyeti, bu ziyaretle yerel
iireticilere ve markalara verdigi onemi
pekistirmis oldu. Uretim tesislerindeki
calismalarin her bir asamasm yakindan
takip eden 80'nin tizerinde TPF {iyesi;
hijyenik kosullarda, modern teknolojiyle
tretilen Ekici markali yeni tirtin cesitle-
rini de yakindan tanima firsati buldular.
Tesis gezisi sirasinda tiyelere; tiretim ye-

08 pERDER
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TURK PERAKENDE SEKTORU'NUN .

EN FAYDA'LI HAREKETI
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YEREL PERAKENDE ZINCIRLERI “FAYDA” IGIN BIRLESTI

Tiirk Perakende Sektoru

E——

Fayda A.S blnyesinde 73 ortak bulunuyor.

Uretici, satici ve tiiketicinin ortak
faydalanabilecegi “Fayda A.S”
sektore merhaba dedi!

irkiye capinda 73 ortak ve 852 ma-

Sazasiyla perakende sektoriine yep-
yeni bir soluk getiren FAYDA A.S, 25
Mart 2009 tarihinde Atakoy Sheraton’da
gerceklesen basin toplantisinda, “bu bii-
yuk yarista biz de variz” mesajim verdi.
Toplantiya Fayda A.§ Yonetim Kurulu
Baskani Turan Ozbahceci ve sirket or-
taklar1 katild.

Tiirkiye'de organize perakendenin
80’li yillardan beri ¢ok dinamik bir sekil-
de devam ettigini belirten Fayda A.S
Yonetim Kurulu Baskaru Turan Ozbah-
ceci, diinyada da gida perakendeciligi-
nin her gecen gin biuyudigine dikkat
cekti. Ozbahceci, Tiirkiyenin gerek
geng niifusu gerekse cografi konumu
dolayisiyla, gida perakendeciligi alanin-
da gelecekte cok dnemli bir yere sahip

10 pERDER
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olacagin bildirdi. Ozbahceci, “Son 4-5
yila baktigimizda, ozellikle ulusal pera-
kende yatirmmcilariin satinalma ve bir-
lesmelerle beraber ciddi bir ilerleme
sagladigin ve en biiyiik olma rekabeti
icinde oldugunu goriiyoruz. Avrupa il-
kelerinde ti¢ veya dort tane biiytik pera-
kendeci, pastadan minimum ytizde 50
pay aliyor. Baz tilkelerde ise, dort pera-
kendecinin pastadan ytizde 90 civarinda
pay aldifini gérmekteyiz. Ulkemizde
¢ok gelismis bir yerel perakendecilik
var. Yerel perakendecilerimiz yani biz-
ler, Fayda'yr olusturan ortaklarimiz, bol-
gesellikte liderligi devam etmektedir.
Hepimiz kendi bolgemizde cok iyi isler
cikarmaktayiz. Fakat bir olmadigimiz,
tamamen tlkeye hitap edemedigimiz
icin sesimiz solugumuz az c¢ikmakta.”
dedi.

73 FIRMA FAYDA iCIN
EVET DEDI

niin En Fayda’'li Hareketi!

Ozbahceci, Fayda A.Snin tohumlar-
nin 2006 yilinda atilmaya basglandigini
soyledi ve soyle devam etti: “Neler yapa-
bilecegimiz ile ilgili konugmaya basladik.
O giin, bugiiniin tohumlarini attik. Oyle
bir sicaklik oldu ki, artik ¢cok degil bir ol-
mayl1, beraber her seyi paylasmay1 o
giinlerde 6grenmeye basladik. Ve Pera-
kendeciler Dernegi (PERDER) ortaya
ciktl. Ankara, Istanbul, Kayseri, Giiney-
dogu, Bursa, Karadeniz, Bat1 Karadeniz,
Ege...

Bu organizasyonlar gelistik¢e gelisti,
biiytidiik¢e biiytidii ve Tirkiye Peraken-
deciler Federasyonu kuruldu. Artik ken-
dimizi daha iyi anliyoruz, dinliyoruz.
Kendimizle daha iyi konusuyoruz, dert-
lesiyoruz. Isimiz ve gelecegimizle ilgili fi-
kir birlikleri olusturmaya basladik. Uye-
lerimiz i¢in projeler hayata gecirdik. Bi-
tiin tyelerimizin ciddi destegiyle karsi-
lagtik ve buna destek vermeye devam
ettik. Daha iyisini yapmak bizim gorevi-



FAYDA HAREKET]

2 Fayda

, 23 ilde subeleri
bulunan ve bélgelerinin en gigli 73

yerel market zinciri olan ortaklari
tarafindan, 2008 yili Eylul ayinda
kurulmus bir birlesim projesidir.

Turkiye capinda 852 subesi ile
2008 yilinda yaklasik 3 milyar TL
toplam cironun sahibi olan FAYDA
Hareketi; Tlirk Perakende Sekto-
ri’niin gizli devlerini bir ¢ati altinda
toplayarak, yerel sermayenin FAY-
DA’ya donistiirilmesine hizmet et-
mektedir.

Sektore yeni bir soluk, tiiketici-
lere ise ekonomik ve kaliteli alisve-
ris imkani getiren FAYDA A.S, mis-
terilerinin satin alma giiciini ve
memnuniyetini uluslararasi diizey-
de arttirmayi hedeflemektedir.

Ortaklann tabelalarina yerlesti-
rilen F logosu ile ‘FAYDA'lI Market-
ler’e déniisen marketler, kendi
isimlerini koruyarak, FAYDA urUnle-
rini ve avantajlarini tiiketicileri ile
bulusturmaktadirlar.

Yillardir 6zlenen ve bugiin ruh
kazanan bu yerel hareket ile Turki-
ye, adim basi bir FAYDA marketi
gorecek, adim basi bir FAYDA’sInI
gorecektir.

AMACI

Perakende sektoérinde, Turkiye'nin
toplumsal ve ekonomik potansiye-
lini degerlendirmek, ortaklarin ge-
lismesine ve markalasmasina 6n-
derlik eden bir “FAYDA” yaratmak.

HEDEFi

Yerel sermayenin birlesimi ile olu-
san ortakliklanni, gelisime acik, di-
rist ve ilkeli ticaret anlayisi ile yu-
riitmek; ortaklara, sektére ve Turki-
ye'ye “Fayda” saglamak.

miz ve d6devimizdir. Biz bu {ilkenin insa-
niyiz, bu tilkede yasiyoruz. Bu tlkede
kazandigimmizi bu tilkede harcamak isti-
yoruz ve bu tilkede biiytimek istiyoruz.
Iste tiim bu siire¢ Fayda A.S’yi dogurdu.
Fayda A.S, 2008'in Mayis ayinda bircok
PERDER tiyesinin fikriyle, bilgisiyle ve
tecriibesiyle olusmaya bagladi. Biitiin
iyelerimize cagr1 yaptik. Dedik ki, 19
Temmuz giinii bulusmak istiyoruz. Iste
o giin 73 firmamiz o c¢agriya “evet” de-
di.”

Ozbahceci, Fayda A.S'nin 3 temel
amacini soyle siraladi:

1-Biz kendi tirinimiizii kendimiz
irettirmek istiyoruz. Ciinkii hepimiz bi-
liyoruz ki, Tirkiye'de gida tiretim tesis-
lerine bakildig1 zaman ortalama yiizde
70 kapasite ile cahsiyor. Biz “NEFFIS”
ve “SAFF” markal dirtinlerimizi bu ka-
pasitede calisan igletmelere tirettirerek
destek vermek istiyoruz. Faydamnin yap-
may1 amacladigl en onemli ¢aligmalar-
dan birisi ise, Tirkiye’deki kobilerle bir
araya gelip, cok ciddi tonajlar1 olan n
iretim saglamak.

2- Tek bagina yapamadigimiz bir or-
ganizasyonu beraber yapabilme giici,
birlikte olabilme giicii ikinci bir amaci-
miz. Kendi markamiz1 tirettirerek, Tiir-
kiye genelindeki Fayda magazalarinda
satigsa sunmak istiyoruz. Su anda tiretim
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organizasyonumuzda “Neffis” ve “Saff”
markalarindan baska sekiz markamiz
daha var. 10 markayla, tekstilden elek-
tronige her tiirlii tirtinde igbirligi yapip
852 tane magazamizda miisterilerimize
sunmay1 hedefliyoruz. Tirkiye'de tire-
tim yapan cok ciddi markalar var. Bun-
larla bir araya gelip “exculasive” dedigi-
miz 6zel gramajli tirtinler Urettirmek is-
tiyoruz. Qiinki biz uluslararas: firmalar-
la rekabet icindeyiz. Biz giiclenmek ve
giicli kalmak zorundayiz. Yok olmak is-
temiyoruz. Bununun icin Fayda adi al-
tinda biiyiik tretici firmalarla igbirligine
girecegiz.

3- Non -Food dedigimiz, spot diye
tabir edilen tirtinleri Ttirkiyenin her bir
bolgesinde organize edip Fayda maga-
zalari i¢in rettirecegiz.

PERAKENDECIYE, URETICIYE
VE TUKETICIYE FAYDA

12 PERDER

FAYDA'LI
FINDIK KREMASININ
TADI “MEFFIs"

Hayata gecirilmesi planlanan calig-
malarla oncelikli olarak perakendeciye
fayda saglamak istediklerini kaydeden
Ozbahceci, Tiirkiye'nin yerli markalari-
nin yasamasl, treticilerin soluk almasi
ve tekellesmenin ortadan kalkmasi i¢in
calistiklarini soyledi. Fayda saglamay1
istedikleri diger bir grubun tireticiler ol-
duguna isaret eden Ozbahceci, buradaki
asil amacin liretim organizasyonu atil
kapasiteli noktalar1 bir yere tasimak ol-
dugunu vurguladi. Son olarak da tiiketi-
ciye fayda saglamayi istediklerinin altim
cizen Ozbahceci, “Miisteri bizim varolma
sebebimiz. Bu sebeple biz, miisteriyi
memnun edecek irtinleri yapiyor ve ka-
liteli Grtinleri ¢ok uygun fiyata satiyor
olacagiz. Yani bu organizasyonu ¢ok
ekonomik fiyatlarla yapiyor olaca-
g1z.”dedi.

Bir marketin Fayda catis1 altinda
olup olmadiginin 'F' logosundan anlasi-

AL R

lacagim ifade eden Turan Ozbahceci,
"Bu logoyu gordiigiiniiz her yerde uy-
gun fiyath triinleri almaniz mimkin
olacak.

Fiyatlarimiz Kars'ta da Edirne'de de
ayni olacak. Bunun i¢in tireticilerle 6zel
anlagmalar yaptik. Kendimiz bir lojistik
giicii olusturmadik. Uretici firmalarm lo-
jistik agimi kullanacagiz" agiklamasinda
bulundu. Su anda Tiirkiye'deki pazar
paylarinin yiizde 6 civarinda oldugunu
dile getiren Ozbahceci, kriz yili olmasma
ragmen 2009'da hem magaza sayisi
hem de ciro acisindan biyiiyecekleri
mesajini verdi. Turan Ozbahceci, 852
olan magaza sayisin 1000'i gececegini
cirolarinin da yiizde 5 artacagimn anlatti.

17 ilde merkez deposu olan, 23 ilde
subeleri bulunan Fayda A.S, 20.000
kisiye istihtam saglamaktadir.

FAYDAA.S. Ortaklan

Akgiiller, Akmopas, Akyurt, Akytiz,
Altunbilekler, Ardas, Arma, Barem,
Barig Gross, Basgimpa, Bekir
Ulupmar Ahgveris Merkezi,
Begkardegler, Bicen, Birlik Gida,
Bimar, Birmar, Civilt1, Cagdas,
Cagr1 Hipermarket, Camlik Market,
Celikler Market Ankara, Celikler
Stipermarketleri Samsun, Dostlar
Stipermarket, Diizgin Marketcilik,
Efor Market, Fidanlar, Fon, Groseri,
Giirmar, Halk Market, Hatipoglu,
Hitit Gada, Ifa, Ikizler Market, Ispar,
Izmar, Karabiyik Marketler, Kiler,
Macit, Makromarket, Metropol,
Mevlana Unlu Mamiilleri, Mevsim,
Milli, Mopas, Nurdag, Oli center,
Onur Group, Orug, Oncii, Ozhan
Marketler, Ozler, Oztiirk, Pmar
Marketleri, Polbay, Seher, Selam
Hipermarket, Seyhanlar, Seyidoglu,
Show, Simar, Soykan, Savak,
Sehzade, Sekerciler, Taget, Tivmasg,
Uyum, Ucler, Yes



ANADOLU EGITiM TURU 2009 PROJESI

TPF, aile sirketlerinin iist diizey yo-
neticilerine yonelik olarak baslatti-
g1 Anadolu Egitim Turu 2009 Proje-
si kapsaminda, Yonetim Becerileri
Ejitimleri ve is Gelistirme Becerile-
ri Egitimleri verecek.

ekabetin kiiresel boyutta yasandigi
Rperakende sektorti, tilkemizde ve
dinyada gelisimini hizla stirdiiriiyor. Ye-
rel organize perakendecilerin, sektorel,
ekonomik, teknolojik gelismeleri yakin-
dan takip etmesi, hizmet ve tiriin kalite-
sini stirekli artirarak kiiresel boyutta ya-
sanan rekabette yerel perakendecilerin
fark yaratmalarini saglamak amaciyla
kurulan Tirkiye Perakendeciler Fede-
rasyonu (TPF), aligveris kiiltiiriniin
cagdas standartlara oturmasi icin hiz-

metlerine devam ediyor. TPF’nin vizyo-
nu, tilkemiz perakende sektoriinde faali-
yet gosteren tiim perakendecilerini or-
ganize yapi i¢inde, kayith, kuralli ve sis-
tematik gelismelerini tamamlamis mar-
kalar arasmda gormek...

Bu amacla, sektorde rekabet adale-
tinin saglanacagl yasal diizenlemelerde
etkinlik gosterip, bilgi ve tecriibe payla-
siminin olusturacagl sinerjiyle tiyeleri-
nin siirekli geligimini saglama misyonu-
na sahip.

Bu anlayistan hareketle TPF, geli-
sim icin degisimin sart oldugu organize
perakendecilikte aile sirketlerinin iist
diizey yoneticilerine yonelik bir proje
bagslatti. Anadolu Egitim Turu 2009 Pro-
jesi, “Yonetim Becerileri Egitimleri” ve
“Is Gelistirme Becerileri Egitimleri’ni
federasyon catis1 altinda bulunan tim

Egitim protokoll, TPF Baskan Yardimcisi
Mustafa Altunbilek ve KARGEM Genel
Mudurt Hasan Aydogan tarafindan imza-
landi.

tiyelerine verecek. TPF, projeyi Tirki-
yenin ilk resmi Milli Egitim’e bagh “Pe-
rakendecilik ve Magazacilik” egitim
merkezi olan KARGEM (PERAKENDE
AKADEMISI) ile ortak yiiriitiiyor. Proje
kapsaminda egitim ile ilgili tiim organi-
zasyon KARGEM tarafindan yapiliyor.

KIVITA MARKASI

YOGUN iLGi GORUYOR!

Gectigimiz aylarda Mersin Gida
Fuar’na katilan Kivita, ziyaretci-
lerden yogun ilgi gordii.

ize Kivisi'ni gerek Tiirkiye'de ge-
Rrekse cevre iilkelerde bilinen bir
marka haline dontstiiren Kivita, toplu
tiikketim yerlerinde ve zincir magaza
raflarinda yerini aldi. Rize Kivisi marka-
siyla tiiketiciye ulasan Kivita, sadece
kendi trtintiyle bir¢ok tilkeye ihracat
yapmayi hedefliyor. ..

Gectigimiz aylarda Mersin Gida
Fuarrna katilan Kivita, ziyaret¢ilerden
yogun ilgi gordi. Kivita standinin bir
hayli kalabalik olmasi da dikkat ¢eken
detaylar arasindaydi. Miisterilerine
kendi standinda kivi ikram eden Kivita,
bu sayede kendi lezzetini bir kez daha
kamnitlamus oldu.

Kivita yetkilileri fuarla ilgili acikla-
malarimi ise su sekilde yaptilar: “Kivita
adi altindaki standimiza yogun bir ilgi
vardi. Genel kapsamda standimiza ug-
rayan herkese trtinimiizii tattirma im-
kani bulabildik. Uriintimiiziin tadina

bakan tiiketiciler, “bu kiviyse bizim ye-
digimiz neydi” gibi ifadeler kullandilar.

Bizim kivimizde bulunan tadi, kali-
teyi, suyu hicbir kivide bulamadiklarin
anlattilar. Ve nerden alabiliriz seklinde
sorularla bu irtinii Akdeniz bélgesinde
istiyoruz dediler. Bu anlamda hem tii-
keticiler agisindan, hem de bizler agi-
sindan ¢ok verimli bir fuar olduguna
inaniyoruz.”

(7 PERDER

e EGE

TURNIE PERAKENDECILER FEDERASYOMNL

EGE PERDER,
ZMIR TICARET
ODASI'NIN YENi
YONETIMINDE

Ege PERDER iiyeleri izmir Tica-
ret Odasi’nin yeni ydnetiminde
aktif olarak goreve geldi.

ge PERDER Yonetim Kurulu Bas-

kam Vahdet Sarikaya Izmir Ticaret
Odas1 Yonetim Kurulu Uyeligine, Ege
PERDER Yénetim Kurulu Uyeleri Cen-
giz. Ulupinar ve Sedat Boyu ise, meclis
uyeligine secildiler.

Siki bir sekilde bu se¢imlere hazirla-
nan Ege PERDER, Perakende Gida (13.
Komite) grubunda secimlere kendi lis-
tesiyle katildi.
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PERAKENDE SEKTORUNDE ONEMLI BiR ADIM:
BIRLIKTE VAROLMAK

TPF Baskani Songor; “Bu kriz sirketlerimize kurumsal kimlik
kazanmanin, bilincli yatinm yapmanin ve dogru hedefler belirlemenin
onemini bir kez daha hatirlatti. Ben bu donemden etkilenmemis olmay
zaten dogru bulmuyorum. Pozitif veya negatif anlamda her sirketin
etkilenmesi gerekiyor. Negatif etkilenenlerin de dersler ¢ikarmasi ¢ok
onemli. Bu yol uzun bir yol ve bu uzun yoldaki bir rampa bizleri
yildirmamal diye diisiiniiyorum.”

on yillarda stratejik birlikteliklerle
Sgundeme gelen perakende sektori-
niin yerli temsilcileri 9 Nisan tarihinde
diizenlenen sektor soylesilerinde “Bir-
likte Varolmak” konusunu masaya yatir-
d1. Istanbul Perakendeciler Dernegi ta-
rafindan ikincisi gerceklestirilen Pera-
kende soylesilerinde, gelecek donemde
perakendecileri bekleyen firsat ve teh-
ditler, varolagelen ekonomik ortamda
birlikte hareket etmenin 6nemi ve sek-
torin izlemesi gereken yol haritasi anla-
tldi.

Istanbul Perakendeciler Dernegi
(Perder) tarafindan diizenli olarak ger-
ceklestirilmekte olan Perakende Soyle-
sileri’min ikincisi Istanbul Ritz Carlton
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Oteli'nde yapildi. Teknogon'un destegi
ve Satis Noktast Dergisinin organizas-
yon hizmetleriyle gerceklestirilen top-
lantiya, Tiirkiye Perakendeciler Fede-
rasyonu Bagkani Seref Songor, Istanbul
Perakendeciler Dernegi Bagkam Turan
Ozbahceci, Federasyona bagh dernek
bagkanlari ile iiyeler ve sektore yonelik
hizmet veren sirketlerin temsilcileri ka-
tild.

Toplantida, Garanti Bankas1 KOBI
Bankaciligr Direktorii Cenk Kaan Giir,
finans sektortiniin KOBI'lere ve pera-
kende sektoriine yaklasimimi konu alan
bir konusma yapti. Ayrica, Sabah Gaze-
tesi Ekonomi Yazari Meliha Okur, ra-
kamlarm okunmasi ve dogru yorumlan-

masinin 6nemini ve genel olarak Tirki-
ye ekonomisi paralelinde sektorti bekle-
yen risk ve firsatlar: anlatti.

FEDERASYON’A BAGLI BOLGE MU-
DURLUKLERININ SAYISI
12’YE CIKACAK

Toplantida konusma yapan Tirkiye
Perakendeciler Federasyonu Baskani
Seref Songor, bolgesel yaklagimlara dik-
kat ¢ekerek, 8 olan bolge miidiirliigii sa-
yisim kisa stire iginde 12’ye cikaracakla-
T soyledi.

“ARTIK ORTAK GELECEGIMizi
KONUSUYORUZ”

Toplantinin acilis konusmasin ya-
pan Istanbul Perakendeciler Dernegi
Bagkani Turan Ozbahceci, Perder’in Bir-
likte Varolmak adina onemli isler ger-
ceklestirdigini vurgulayarak, “her gecen
yil bu konuda attigmuz adimlar: daha da
siklagtirdik” dedi.



Turan Ozbahgeci konusmasinda,
Perder’in citasimi her gecen giin daha da
yiikselttigini belirtti. “Artik yerel pera-
kendeciler olarak, ulusal zincirlere yakin
caligmalar yapiyoruz, geldigimiz nokta
da bunu gosteriyor” diyen Ozbahceci
konusmasina soyle devam etti:

“Perder ilk kuruldugunda giindemi-
miz bugiinkiinden ¢ok farkliydi. Birbiri-
mize ‘ne yapilabilir’ diye soruyorduk. Bu
asamay1 atlattiktan ve yol haritamizin
cizgileri belirmeye bagladiktan sonra bi-
zim de umutlarimiz yeserdi. 2007 yihnda
projelerimiz bizim i¢in mihenk tasiydi.
2008 yilinda ise artik gelecegi tartisir
durumdaydik ve bugiin geldigimiz nok-
tada da artik tek tek hareket etmek ye-
rine ‘birlikte gelecekte neler yapabiliriz’i
konusuyoruz.

Konusmasinda, yerli perakendecile-
rin perakende sektoriindeki biiytik varli-
8na da dikkat ceken Ozbahceci, “Bugiin
organize perakende sektoriinde 5 tane
uluslararasi biiyiik zincir disinda sektor
tamamen yerli gruplarin elindedir. 5 bii-
yik organize zincire karsilik, 300 yerli
perakendeciyiz. Artik bu 300 peraken-
deci de bireysel diisiinmeyi birakip bir-
likte hareket etmenin 6nemini kavradi
ki bunu da stratejik igbirliklerinde gori-

Ozbahceci; “Bugiin organize perakende sektdriinde 5 tane uluslara-
rasi biiyiik zincir disinda sektor tamamen yerli gruplarin elindedir.
5 bilyiik organize zincire karsilik, 300 yerli perakendeciyiz. Artik bu
300 perakendeci de bireysel diisiinmeyi birakip birlikte hareket et-
menin 6nemini kavradi ki bunu da stratejik ishirliklerinde goriiyo-

ruz

yoruz” dedi. Krizden gider ve maliyet
hesaplar1 konusunda ¢nemli dersler ¢1-
kardiklarimi belirten Ozbahceci, bu tiir
ortamlarda birlikte olmanmn 6nemi daha
da artiyor” dedi.

“KRiZDEN ETKILENMEMEK
YANLIS”

Tirkiye Perakendeciler Federasyo-
nu Baskan Seref Songoér ise konusma-
sinda, son bir ayda Tirkiye'deki yerel
secimler, ABD Bagkani'nin ziyareti, G20
toplantis;, NATO toplantis1 ve Medeni-
yetler Ittifaki toplantilarina dikkat ceke-
rek, bu gelismelerin yansimalarinin iyi
okunmasi gerektigini soyledi. “Tiirk hal-
ki, yerel secimlerde kimlik vurgulamast
yaptl. Demokrasi diginda bir seye ihtiyac
duymadiginin ve kabul etmediginin me-
sajini verdi. Umuyoruz, Hilkkiimet'in de
bu mesaji dogru anladigimm umuyoruz”

diyen Songor, konuyla ilgili olarak sunla-
11 soyledi:

“Tirkiye’de patronun millet oldugu-
nun daha iyi anlagildigi bir stirecteyiz.
Bu stirecin, yeni acihmlarla daha da geli-
secegini digtindigim i¢in mutluyum.
Perakende sektorti icin de umutluyum.
Her kara kisin ardinda giizel bir bahari
stiriiklemesi gibi, perakendecilerin de
cok giizel bir doneme girecegini diisi-
nilyorum. Bu kriz sirketlerimize kurum-
sal kimlik kazanmanin, bilin¢li yatirim
yapmanin ve dogru hedefler belirleme-
nin 6nemini bir kez daha hatirlatti. Ben
bu donemden etkilenmemis olmay1 za-
ten dogru bulmuyorum. Pozitif veya ne-
gatif anlamda her sirketin etkilenmesi
zaten gerekiyor. Negatif etkilenenlerin
de dersler ¢ikarmasi ¢ok énemli. Bu yol
uzun bir yol ve bu uzun yoldaki bir ram-
pa bizleri yildirmamal diye disiintiyo-

”»

rum.
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UCGE’DEN PROFESYONEL COZUM: MAP

Ucge Elektronik perakende sekti-
riine ¢oziim onerileri sunmaya
devam ediyor.

i mcge Elektronik, triinlerin raf
omirlerini uzatacak yeni bir siste-
me daha imza atti. Ugge Elektronik
A.$'nin temsilcisi oldugu Komet Mar-
kasi ile et ve et triinlerini, baz1 sebze
ve meyveleri, hazir yemek, meze gibi
irtinleri, 6zel MAP ambalaj icersine
koyarak raflarda giivenle daha uzun
siire saklayabileceksiniz.

Yeni triinlerini (FOTEG) Uluslara-
ras1 Gida Teknolojileri Ihtisas Fuar’nda
tanutan Ucge, ziyaretcilerden yogun ilgi
gordi.

“MAP” NEDIR?
MAP, iirtinlerin raf émriint uzat-

mak i¢in kullanilan bir ambalaj yonte-
midir. Uriinler bir Termoform kap icer-
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sine konulduktan sonra, kap icersinde-
ki hava emilerek, {izerine film kapatilir.
Bu esnada kap icersine 6zel gaz kari-
simlar enjekte edilir. Bu gaz karisimla-
11 genellikle, havada bulunan Karbon
Dioksit, Azot ve Oksijen gazlarimin be-
lirli oranlarda kullanilmasi ile gercek-
lestirilir.

Farkl tirtinler i¢in, farkh gaz kari-
simlarina ihtiya¢ duyulmaktadir. MAP
icersindeki triinleri, atmosfer basin-
cindan uzak tutarak, hijyenik ortamda
muhafaza edilmesini saglar. Ve taze gi-
dalarda 2-3 kat, islenmis tiriinlerde ise
10 kata kadar daha uzun siireler iger-
sinde saklanmasina olanak verir.

“TUM MARKETLER iCiN
KAZANGLI”

Ucge Elektronik Pazarlama ve Sa-
tis Mudiird Orhan Atac konuyla ilgili
olarak sunlar1 soyledi: “Komet ile ta-

bakli iirtin yapmak isteyen miisterileri-
mize, dl¢eklerine gore coziimler sun-
maktayiz. Tabakl tirtin, Uiriinlerin raf

omrind uzatirken, fire vermesini en
aza indirir, denetim kolaylhgi saglar.
Sistemin kurulmasi i¢in yatirim ve sarf
malzeme maliyetinin diginda bir mali-
yet bulunmamaktadir. Orta ve uzun
vadelerde sistem tiim marketler icin
bir kazan¢ olusturmaktadir.” Atag, Uc-
ge Elektronik ile Komet c¢oziimlerinde
Mayis ay1 sonuna kadar tanitim kam-
panyast i¢in 6zel fiyatlarin bulundugu
da sozlerine ekledi.

UCGE’DEN TPF’YE ZiYARET

Farkl tasarimlariyla sektore yeni
bir soluk getiren Ucge Elektronik’in
Pazarlama ve Satis Mudiirii Orhan
Atac, TPFyi ziyaret etti. Tiirkiye Pera-
kendeciler Federasyonu Bagkan Yar-
dimcist Turan Ozbahgeci’yi makamin-
da ziyaret eden Atac, Ozbahceci’ye
tizerinde TPF amblemli bir plaket he-
diye etti.




EGE PERDER,
TPF HEYETIN|
AGIRLADI

Tiirkiye Perakendeciler Federasyonu
Baskam Seref Songdr, Baskan Yardim-
cilan Turhan Ozbahceci ve Mustafa Al-
tunbilek ile Yonetim Kurulu Uyesi ibra-
him Ozhan, 3 Nisan 2009 Cuma giinii
Ege PERDER’i ziyaret ettiler.

PF heyeti, Ege PERDER Yonetim Kururlu Uyeleri

ile birlikte, Yeni Asir Gazetesi yeni Genel Yaym Yo-
netmeni Sebnem Bursali’yl makaminda ziyaret etti.
Sebnem Bursali'ya yeni gorevinde basarilar dileyen Se-
ref Songor, ozellikle Ege Bolgesinde organize peraken-
de pazarinin neredeyse tamaminin yabanci sermayenin
tekeline gectiginden yakian Songor, yerli sermayenin
desteklenmesi konusunda tiiketicinin bilin¢lendirilmesi-
nin onemine vurgu yaparak bu konuda basma biiyiik go-
revler diistiigiintin altim cizdi. Turhan Ozbahceci ise,
yeni kurulan Fayda A.$nin calismalar1 hakkinda Bursa-
I'ya bilgi verdi. Daha sonra Yenigiin Gazetesi imtiyaz sa-
hibi Omer Dincer makaminda ziyaret edildi.
Ege PERDER {yeleri, pazarda yasanan daralma ve ya-
banci sermayeli perakende markalarmin haksiz uygula-
malari ile ilgili sikintilar1 dile getirdiler. Birlikte hareket
etmenin 6nemine atifta bulunarak, kaybedilen zamanin
telafisinin miimkiin olmayan hasarlara neden oldugu-
nun altini ¢izdiler. Fayda A.$'nin, tim bolgelerin ihtiya-
cma cevap verebilecek projeler tiretmesi gerektigi ko-
nusundaki hassasiyetlerini vurguladilar. Fayda A.S Yo-
netim Kurulu Bagkani Turhan Ozbahceci yaptigi konus-
mada, sikintilarin farkinda olduklarini, Private-Label
markalarinin hazir oldugunu, kisa stire igerisinde tiriin-
lerin raflardaki yerini alacagim belirtti. Sirketin basina
tanitiminda biiylik bagar yakaladiklarini, bircok iiretici
firmanin ortak projede yer alma talebinde bulundugunu
ifade etti.

PAKETLEMEDE

PROFESYON 250
~ COZUMLER




NAZAR’DAN HEDIYE BOMBARDIMANI

Nazar Magazalar1 “Sasirtan Mar-
kalar Sasirtan Fiyata” isimli kam-
panya ile alisverise yeni bir renk
getirdi.

icaret hayatina yeni baslamis ol-

masina ragmen adindan sikc¢a soz
ettiren Nazar Giyim Magazalari, yapmig
oldugu promosyon ve kampanyalarla
inli markalar: aymi cat1 altinda topla-
yip, en uygun fiyatlarla satiga sunuyor.
Sadece Konya Makro AVM icerisinde
bulunan magazasinda gecerli olan

kampanya, miisterilere tam bir indirim
cilgiligr yasatiyor.

Bircok magazasinda cesitli kam-
panyalar ve etkinlikler diizenleyen
Makromarket, Sevgililer Giinii'ne ¢zel
bir de yarisma diizenledi. Konya Makro
AVM’de diizenlenen yarismada miiste-
rilerine hediyeler dagitan Makromar-
ket, yapilan Carkifelek yarismasina
bagvuran ilk 350 miusteriye, tek tas yii-
ziikten kiiciik ev aletlerine ve cilt ba-
kim trtnlerine kadar bir¢ok hediye da-
gittl. Bununla yetinmeyen Makromar-

AL R

ket, Karaman Makro AVM’de de, “Aski-
nizi 12’den Vurun” kampanyasi diizen-
lendi. Kampanya kosullarina uygun ola-
rak yarigmaya bagvuran ilk 120 miiste-
ri, dark tahtasinda sevdigi kisi icin he-
def aldig1 hediyelerden birini aninda
kazandi. Samsun Makro AVM’de ise,
“En glizel sevgi siirlerini seciyoruz!” ad-
Ii kampanya kapsaminda, birinciye
plazma tv, ikinciye elektrikli siipiirge,
tctlinctiye mikro dalga firim hediye edil-
di. Organizasyon, siir dinletisi ve Grup
Yagmur konseriyle sona erdi.

TPPNIN INTERNET SITESI YENILENDI

irlik, beraberlik ve sorunlar1 ¢ozme-

ye yonelik yaklagimlariyla peraken-
de sektoriinii tek cat1 altinda toplayan
Tirkiye Perakendeciler Federasyonu,
internet sitesini yeniledi.

Perakende sektoriine faydali olmak
icin her gecen giin kendini yenileyen ve
daima gelisime acik olan TPF, yenilenen
web sitesi tasarimiyla, TPF’yi internet
tizerinden takip etmek isteyenlere kolay-
liklar sagladi.

TPF hakkinda merak ettiginiz tim
bilgilere, tiyeler hakkinda detayh bilgile-
re, federasyonun yapmig oldugu ve ya-
pacagl organizasyonlara ulagmak artik
¢ok daha kolay.
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PERDER’DEN DURUKAN GIDA ZIYARET]

Ankara PERDER, Durukan Gida
Fabrikasi’na bir gezi diizenledi.

nkara PERDER tarafindan, 20 Su-

bat 2009 tarihinde organize edilen
Durukan Gida (Yayla Bakliyat) fabrika
ziyaretine Tiirkiye'nin 8 bolgesinde fa-
aliyet gosteren PERDER tiyeleri ve
sektorel basin temsilcileri katildi. Kati-
himcilary, Durukan Gida Genel Mudir
Yardimeist Mustafa Akdogan, Idari Ig-
ler Miidiiric Kenan Demirtas ve Genel
Satis Miidiirti Nuh Ozdogan karsilad.

Tiurkiye Perakendeciler Federasyo-
nu Bagkani Seref Songor’in de arala-
rinda bulundugu PERDER ekibi, firma
yetkilileriyle sektore dair fikir aligveri-
sinde bulundular. Daha sonra, fabrika
gezisi kapsaminda bakliyat tiretim ve
depolama tesisleri, kiip ve toz seker
iretim ve paketleme tesisi, depo ve
sevkiyat alanlar gezildi. Gezi sirasinda
katihmecilara, firma yetkilileri tarafinda
irinlerin hangi asamalardan gecerek
paketlendigi ve sevk edildigi bilgisi ve-
rildi. Fabrika gezisinin ardindan, tim
PERDER fiyeleri Altunbilek Sofra-
s'nda gerceklestirilen aksam yemegin-
de yeniden bir araya geldiler.

PERDER 19
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INDIRIM MAGAZACILIGININ YENi ADRESI: KELEPIR

Anadolu yakasinda ucuzluk riizga-
r esmeye basladi. Indirim maga-
zaciliginin yeni adi Kelepir’ler
acildi.

stanbul’'un Anadolu yakasinda faali-
Iyet gosteren Barem Marketler Zinci-
ri, aymi anda 10 adet indirim ve kolay-
Iik magazasi “Kelepir” ile 18 Mart 2009
tarihindeki aciligla sektordeki yerini al-
di. Sektoriin gliclii markasi artik ucuz-
luk ve kolaylik marketleri ile de adin-
dan soz ettirmeye bagladi. Barem yet-
kileri, Kelepir’lerin acgihsiyla ilgili ola-
rak sunlar1 belirttiler: “18 Mart 2009
tarihinde agiigim yaptigimiz ilk 10 in-
dirim marketiyle birlikte “KELEPIR”
adiyla indirim ve kolaylik magazacilig
alaninda yerimizi aldik. Acilislarimizda
halkimizin yogun ilgisi ile kargilasan
Kelepir trtinleri kisa stirede tiitkendi.
Kelepir’lerin bulundugu bolgelerde
oturan miigterilerimiz yogun ilgi gos-
terdiler ve sicak ortami, sade yapisiyla
Kelepir'ler begeni kazandi. Fiyatlarda-
ki sasirtici indirimlerle de Kelepir'ler,
miusterilerine tesekkiir etmis oldu. Ba-

lam, Are ve Marifetli Hatun gibi kendi
markalarimiz ile de hem kalite, hem de
ucuzlukta sektoriin en iyi oyunculari
arasinda yer alacagimizi gostermis ol-
duk.”

Baslangi¢ olarak Anadolu yakasin-
da Kadikoy ile Gebze arasinda olacak
olan Kelepir'lere ¢cok yakinda yenileri
de eklenecek. Yetkililer, sene sonuna
kadar magaza sayisin1 50’ye ¢ikarilaca-
gin1, 600 kisiye de yeni is olanag1 sag-

layacagini beyan ettiler. Barem yetkili-
leri, ¢cok yakinda Umraniye-Ihlamur
kuyu ve Namik Kemal Mahallelerinde
de iki yeni Barem’in daha agilacagin
duyurdular. Direkt tireticiden tiiketici-
ye iriin sunmay1 kendine ilke edinen
Kelepir, 6zellikle KOBI'lerin iirettikleri
iirtinleri tiiketicilerle bulusturmayi he-
deflemektedir. Boylece bircok sirket
de tirettiklerini sattiklari énemli bir pa-
zara sahip olacaklardir.

TUKCEV SORDU: TUKETICI HAKLARININ NERESINDEYiz?

iiketici ve Cevre Egitim Vakfi

(TUKCEV), Sanayi ve Ticaret Ba-
kanlig1 ve Hacettepe Universitesi Tii-
ketici-Pazar-Arastirma-Danisma-Test
ve Egitim Merkezi (TUPADEM) isbirli-
i ile gerceklestirilen “Tiiketicinin Ko-
runmasi ve Tiiketici Haklarma Iligkin
Bilin¢ Diizeyi Arastirmasi™min sonugla-
1 aciklandi.

Tiketicinin Korunmas: ve Tiiketici
Haklarma Iliskin Bilin¢ Diizeyi Aragtir-
masy’nin sonuclart Sanayi ve Ticaret
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Bakanligi Toplanti Salonu'nda gercek-
lestirilen bir toplantida kamuoyu ile
paylasildi. Sanayi ve Ticaret Bakam
Zafer Caglayan ve Hacettepe Universi-
tesi Rektorii Prof. Dr. Ugur Erdener’in
de konusmalariyla katildig1 toplantiy1
basmin yani sira tiiketici dernekleri ve
cesitli sektorlerin temsilcileri de ilgiyle
takip ettiler.

Toplantinin acis konugsmasini ya-
pan TUKGEV Baskam Av. Beyhan As-
lan; tiiketici haklar1 konusunda bugiine
kadar kapsamli bir aragtirma yapilma-
digina dikkat ¢ektigi konusmasinda,
aragtirmanin temelinde “Tiiketici hak-
lariin neresindeyiz?” sorusunun yatti-
gin1 belirtti.

Aslan, aragtirma sonuglarinin hem
devletin ilgili birimlerinin, hem sanayi-
cinin hem de diger sivil toplum kuru-

luslarin, tiketiciyle ilgili olarak bun-
dan sonraki donemde yapacaklar: fa-
aliyetlerine 1s1k tutacagina inandigin
da sozlerine ekledi.

iste arastirma sonuclarindan
carpici basliklar:

Babaogul, arastirma sonuglariyla
ilgili su bilgilere de konusmasinda yer
verdi.

e Tiiketicilerin % 25’ 20 TL ve alt1
fiyath triinlerdeki ayip ve kusurlara
tepki gostermemektedir.

e Tiiketicilerin % 77,34 Tiiketici
Sorunlar1 Hakem Heyetlerini hi¢ duy-
manustir.

e Tiiketicilerin % 75,3t bolgelerin-
de tiiketiciyi koruma amach sivil top-
lum kuruluslarini bilmemektedir.
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OLI MARKET GUINNESS REKORUNU KIRDI

Gaziantep’in en biiyiik marketler
zinciri Oli Center ve diinyanin en
hiiyiik deterjan iireticilerinden Alo,
bugiine kadar olusturulmus en
hiiyiik sergileme standini
Gaziantep Oli Market'in Fuat
Cebesoy Subesi’ne kurarak bu
alanda Polonya’ya ait rekoru
kirdilar.

am 33 bin adet ALO paketini, Oli

Center Cebesoy Subesine kurulan
standlarda aym anda sergilemeyi basaran
tretici firma Procter & Gamble'in yetkili-
leri, boyle bir rekoru firmalarmin 33. ku-
rulus yildoniimiinde kirarak, rekora ayri
bir anlam kazandirmak istediklerini ve bu
isi Oli Center’destegi ile bagarmanin
mutlulugunu yagadiklarini soylediler.

Biiytiksehir Belediye Bagkam Asim Gii-
zelbey Kesti. Bir diinya sehri olan Gazian-
tep’in en onemli marketler zinciri olan Oli
Center'in boyle bir rekora ev sahipligi
Doy P _“- . yapmasmin gurur verici oldugunu soyle-

i | ORGP yen Giizelbey, daha sonra Oli Center Y-
netim Kurulu Egbagkani Adnan Yorgu-
ner’e Procter & Gamblen hazirlattig
plaketi verdi. Oli Center Egbagkanlar:
Adnan Yorguner ve Burhan Biiyiikko-
miircii’yt de basarilarindan ve Gazian-
tep’in tanitimma olan katkilarmdan dola-
y1 kutlayan Giizelbey “Gaziantep’in boyle
yaratici fikirler ve basarilarla anilmasi biz-
leri mutlu ediyor” dedi.

Rekoru kirmak i¢in 200 tonun tizerin-
de bir agirhga sahip tam 33 bin paket
ALO deterjan kullanildi. Bu agirhgm bi-
naya zarar vermemesi icin, alt katlar giin-
ler 6ncesinden isinin uzmam miihendis-
lerce incelendi ve ek portatif kolonlarla
gliclendirildi. Standlarin kurulumu ta-
mamlandiktan sonra noter tarafindan in-
celenip saymu yapilan deterjanlar, 33 bin
adet olarak tutanaklara gecirildi. Bu say1
daha 6nce Polonya’da kirilan 18 bin 720-
paketlik rekorun iki katma yakmn. Procter
& Gamble ve Oli Market yetkilileri reko-
run tescillenerek Guinnes Rekorlar Kita-
br'na girmesi i¢in bagvuru yapacaklar.

Rekor denemesinin tamamlanmasi-
nin ardindan kurulan standin vatandagla-
ra acilmasi i¢in yapilan térende kurdeleyi
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UNILEVER TURKIYE
ODULLENDIRILDI

IM Marketler Grubu Yonetim Kurulu Uyesi Ercan Er-
Ksan ve Genel Miidiir Tufan Ozcit, 24 Mart’ta Unilever
Merkez Ofisine bir ziyaret gerceklestirerek, ‘En Iyi Teda-
rikci” 6diiliinii Unilever Tiirkiye Miisteri Gelistirmeden So-
rumlu Bagkan Yardimcisi Mehmet Altinok’a takdim etti.
Mehmet Altinok, odiiliin Tirkiye’de hayata gecirdikleri ba-
sarili stratejilerin bir meyvesi oldugunu vurgulayarak soyle
konustu: “Gida, dondurma, ev ve kigisel bakim kategorile-
rinde hem miisterilerimize, hem de tiiketicilerimize en iyi
triinleri sunmaya ¢aligiyoruz.”

REIS GIDA’'DAN HALKIN
BUTCESINE KATKI

rin¢ ve bakliyat sektorii-
Plnl'jn lider firmasi Reis Gi-
da, halkin biitcesine katki sag-
layacak bir sosyal sorumluluk
projesine imza atti. Proje kap-
saminda, Uinli yemek danig-
mani Ayse Titer'in tarifleriyle
hazirlanan saglikli, besleyici,
lezzetli olan ancak unutulmus
ekonomik bakliyat yemekleri
tanitildi. Tim bakliyat tirtinle-
rinin kullamldig1 yemeklerin maliyeti 4 kisilik bir aile i¢in
1.25 TLile 6.00 TL arasinda hesaplandi. Projede, yemekle-
ri daha hesaph pisirme onerileri de yer aliyor. Ornegin,
dolmalarda pilavlik pirin¢ yerine kirik piring kullanilmasi,
yemegin ortalama 2 TL ucuza pismesini sagliyor. Yine
bakliyat1 haglarken tencere bir tutam karbonat atilmasi da
yemegin pigme siiresini azaltiyor. Projenin tanitim toplan-
tisinda konusan Reis Tarmsal Uriinler Sanayi A.S. Yone-
tim Kurulu Bagkani Mehmet Reis, bakliyat tirtinlerinin raf-
lardan sirasimda bazi konulara dikkat edilerek mutfakta ta-
sarruf yapilabilecegini belirtti. Reis, “Eski iirtin yeni sezon
iiriinden iki kat daha gec piser. Uriin alirken daha cabuk
pisen yeni mahsul tercih edilmeli” dedi.

PAKETLEMEDE
PROFESYON =
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YORUKOGLU, TPF UYELERINi AGIRLADI

kililerinden pazarladiklar: tirtinler hak-
kinda bilgi alan bilgi alan PERDER tiye-
leri siit, yogurt, peynir iiretim noktalari-
n1 ve sterilize iirtinler boliminii geze-
rek, drtinlerin asama asama takibini
yaptilar.

Firma yetkilileriyle fikir aligverigin-
de bulunan federasyon tyeleri, yeni ¢a-
hismalar icin isbirligine hazir olduklarin
bildirdiler. Dernek iiyelerine geziden
sonra Yortikoglu triinleri ikram edildi.

YORUKOGLU MARKASI

Yortikoglu markali tirtinler, pastori-

Yoriikoglu Siit ve Siit Uriinleri Te-
sisleri’ni gezen TPF heyeti, Yorii-
koglu markali iiriinleri yerinde in-
celedi.

urkiye Perakendeciler Federasyo-
Tnu, 20 Mart 2009 tarihinde Antal-
ya’da bulunan Yoriikoglu Siit ve Siit
Urtinleri Endiistrisi tesislerini gezdi.
TPF heyetini, firma Yonetim Kurulu
Bagkam Mehmet Yoriikoglu, Genel Mii-
diir Cihan Bulut ve Fabrika Mudiira
Murat Ozer karsiladh.

Tiirkiyenin her boélgesinde faaliyet
gosteren 80'nin lizerinde PERDER tiye-
si, zincir marketlerde satisa sunulan Yo-
ritkoglu markah trtinlerin hangi agama-
lardan gecerek raflara tagidigini yerin-
de inceleme firsati buldular. Firma yet-

ze ve steril olmak tizere hijyen kosulla-
rina uygun olarak iki farkli kategoride
tretiliyor. Pastorize tirtinler kapsamin-
da yogurt, ayran, tereyagl ve peynir;
steril iirtinler kapsaminda ise, siit ve
meyve suyu yer ahyor. Urtinler, 15 bin
metrekarelik kapali alanda tretiliyor. 7
bin metrekarelik alanda steril trtinler,
8 bin metrekarelik alanda da pastorize
iiriinler iiretiliyor ve depolamyor. Ure-
timde 240 personelin caligtig firma,
toplam 6 bin ton kapasite ile faaliyet
gosteriyor. Yoriikkoglu ziyaret progra-
mi1, Tugra Restauran’ta diizenlenen ak-
sam yemegiyle sona erdi.
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Ba§ar|ya Doymuyor...

Nuh'un Ankara Makarnasi, yillardir tim
kategorilerde elde ettigi basarilara bir
yenisini daha ekledi. 10 yildir oldugu gibi
2008 yilinda da Tirkiye'nin en cok
hatirlanan makarna markas oldu.
Bizi basanya tasiyan
tim Tirkiye'ye tesekkiirler!
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TPFDEN ANTALYA GIKARMASI

Turkiye’'nin sekiz bolgesinde faaliyet gosteren PERDER (yeleri, Fresh Antalya Fuari’nda ulusal ve
uluslararasi komisyoncu, ithalatci ve alici gruplari, Uretici ve ihracatcilarla bir araya geldi.

Fresh Antalya Fuari’ni, 19 Ulkeden 6240 sektdr profesyoneli ziyaret etti.

irkiye Perakendeciler Federas-
I yonu, 19-21 Mart 2009 tarihleri
arasinda Antalya Expo Center'da
diizenlenen Fresh Antalya 2009 “Meyve
Sebze, Lojistik ve Teknolojileri Fuari’na
katildi. Fuarin acihst Anfag Yonetim Ku-
rulu Bagkan1 Mustafa Calik, Tirkiye
Sebze Meyve Komisyoncular Federas-
yonu Bagkani Yiiksel Tavsan, Tiirkiye
Perakendeciler Federasyonu Baskani
Seref Songor, Antalya Ticaret Borsasi ve
Bat1 Akdeniz Ekonomisini Geligtirme
Vakfi Bagkani Ali Candir, Antalya Tica-
ret Sanayi Odasi Bagkani Cetin Osman
Budak, Antalya Ihracatcilar Meclisi Bag-
kan Vekili Adnan Ersoy Ulubas, Antalya
Vali Yardimcisi1 Ali Nazim Balcioglu, Sa-
nayi ve Ticaret Bakanligi Miistesar1 Ali
Boga ve Giircistan Tarmm Bakani Bakur
Kvezereli, sektor firmalarinin temsilcile-
ri ve treticilerin katildig1 térenle ger-
ceklestirildi.

Acihisin ardindan, Giircistan Tarimm
Bakani Bakur Kvezereli ve beraberinde-
ki heyet, TPF standinm ziyaret ettiler.
Burada TPF Bagkani Seref Songor ve
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PERDER tiyeleri tarafindan karsilanan
Kvezereli, Glircistan’'da yaptiklar1 tarim-
sal ¢alismalar ve perakende sektéri
hakkimnda bilgi verdi. Ayrica, TPF ile bir-
likte ortak calismalar i¢in hazir oldukla-
rini bildirdi. Ardindan TPF’yi Giircis-
tan’a davet etti. TPF'nin ¢alhismalar ve
Tiirkiye’deki perakende sektorii hakkin-
da bilgi veren Songor, tireticiyle tiiketi-
ciyl bir araya getiren sistemin organize
perakendecilik oldugunu soyledi ve ek-
ledi: “Gtircistan ile ilgili yapabilecegimiz
ne varsa, bilgi vermeniz yeterlidir.”

YAS MEYVE, SEBZE TEDARIK
SORUNLARI

Daha sonra, “Giintimiiz Perakende
Sisteminde Yas Meyve, Sebze Tedarik
Sorunlar1 ve Qoziim Onerileri” konulu
seminere gecildi. Akdeniz Universitesi
Ziraat Fakiiltesi Ogretim Uyesi Prof. Dr.
Mustafa Erkan’in moderatorligiinde
gerceklestirilen seminere Tirkiye Pera-
kendeciler Federasyonu Bagkanm Seref
Songor ve Uludag Universitesi Tarim

Ekonomisi Boliimii Ogretim Uyesi Yrd.
Dog¢ Dr. Serta¢ Goneng konusmaci ola-
rak katildi.

Seminerde bir sunum yapan Go-
neng, giintimiiz gida perakendeciliginde
onemi gittikce artan stipermarket ve hi-
permarketlerin, yas meyve sebze teda-
rik sekillerinin ¢ok cesitli oldugunu, ge-
nellikle de toptanci halleri yoluyla ger-
¢eklegtirildigini soyledi. Stipermarketle-
rin pek cogunun tiriin kalitesindeki so-
runlar ve yiiksek tedarik maliyetleri ile
karg1 karsiya oldugunu ifade eden Go-
neng, Tirkiye’deki yas meyve sebze
sektoriinde boylama, siniflandirma, kali-
te kontrolii, ambalajlama, katki kalinti
analizleri vb. hizmetlerin yeterince gelis-
medigine vurgu yapti.

Uriin kalitesindeki diisiikliigiin yam
sira tedarik agamasinda ¢ok sayida araci
bulunmasinin maliyetleri ytikselttigini
ve Urlin fiyatinu tireticiden tiiketiciye ka-
dar neredeyse ¢ kat artirdigimin altim
¢izen Goneng, biittin bu sorunlarin 6nii-
ne gecebilmek icin tiretici birlikleri, top-
tanci haller, perakendeciler ve ihracatci-



larin ortak girisimiyle tilkenin énemli
yas meyve sebze tiretim alanlarma lojis-
tik merkezlerinin kurulmasi, tireticiler
ile yakin bir igbirligi icerisinde ¢ahgilma-
s1, sera tretiminin Akdeniz Bolgesi di-
sindaki bolgelerde de yaygmlastirilmaya
calisilmasi ve toptanci haller ile pera-
kendeciler arasindaki islem ve tasima
masraflarini diistirecek bir online teda-
rik sisteminin gelistirilmesini 6nerdi.

TOPLAM KALITE iCIN BIRLIK
OLMAK

Perakende sektortindeki sorunlari
asabilmek ve hizla ¢oziime ulasabilmek
i¢in Ureticiden tiiketiciye kadar olan bii-
tiin kanallarin bir araya gelmesi gerekti-
gini belirten Tiirkiye Perakendeciler Fe-
derasyonu Bagkani Seref Songor, sek-
torle ilgili konularm birlikte istisare edi-
lerek ortak bir akil sergilenmesinin ¢ne-
mine isaret etti.

Tarim ve Koy Isleri Bakanhigi'min
son yillarda yaptig1 caligmalara deginen
Songor, “Gida giivenligi ile ilgili atilan
adimlar, gida ilaglarmmn kimyasal kalnti-
lanyla ilgili yapilan ¢alismalar, iiretimde
yeni tarmm uygulamalariyla ilgili yapilan
calismalar ¢ok onemli. Hepimizin daha
iyiyi, daha kaliteliyi hak ettigi gercegin-
den hareketle bu calismalarin ¢cok
onemli oldugunu distiniiyorum.” dedi.

Uretmeden hicbir seyin tiiketileme-
yecegini soyleyen Songor, liretirken
dikkat edilmesi gereken birtakim husus-
lara dikkat cekti. Songor, “Sadece tiret-
mis olmak yetmiyor. Uretimi denetlene-
bilen ve birtakim standartlarda dogru
bir sekilde yapmak gerekiyor. Yani tire-
tirken iyi bir planlama yapmak lazim.

FreshAntalya
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TPFE Baskani Seref Songoér, Yrd. Doc. Dr. Sertac Génenc, Prof. Dr. Mustafa Erkan

Uretici, toplumun ihtiyacma uygun ola-
rak hangi bolgede ve ne kadar tiretebile-
cegini gozetmeli. Ayrica, tireticinin tire-
timi dogru ve saghikl yapmasi gereki-
yor. O nedenle, kalite ve saglikla ilgili
yasanabilecek herhangi bir konuda, ar-
zanin nerede oldugunu tesbit edebilece-
gimiz bir sistemi olugturmamiz sart.

Burada hepimizin devreye girmesi
gerekiyor. Yani ireticiler, tedarikciler,
perakendeciler ve tiiketiciye kadar olan
diger kanallar. Ne hikmetse, tiim kanal-
lar da birbirini hep elestiriyor. Bizler bir-
birimize elestiren degil, hepimizin so-
rumlu oldugu topluma kaliteliyi sunmak
adina elimizden gelen hizmeti birlikte
veren olmaliyiz.” dedi.

Uriin maliyetleri konusuna da degi-
nen Songor sunlan soyledi: “Tarlada ilk
iriin bir birimken, biz bunu marketten
3—4 birime satin aliyoruz. Bu aradaki pa-
ra kime gidiyor? Bu konu, zaman zaman
halcilere atfen styleniyor, zaman zaman
marketlere, zaman zaman pazarlara...
Ama bakiyorsunuz ki, bazen tiretici
drettigi trinin tretim maliyetini dahi
alamiyor. Enerji maliyetinin yiiksekligi

TPF Baskani Seref Songor:
Bizler birbirimizi elestiren degil,
hepimizin sorumlu oldugu topluma
kaliteyi sunmak adina elimizden
gelen hizmeti birlikte veren
olmaliyiz.

ve lojistik maliyeti iirtin fiyatlarindaki
artigl énemli dlciide etkiliyor. Bu yetiyor
mu? Haywr! Ambalaj ve tagima sistemle-
rinden kaynaklanan sorunlardan dolayi
tagima esnasinda ciddi fireler veriliyor.”

Uriiniin tarladan koparildigl andan
itibaren en kisa stirede tiiketicinin mut-
fagma ulagtirlmasinda da ciddi eksiklik-
ler olduguna vurgu yapan Songor, s0z
konusu alanda da birtakim planlama ha-
talart oldugunu bildirdi. Tiim bu sorun-
larin, elbirligiyle coziilmesi gerektigine
isaret eden Songor, taraflarin birbirini
dinlemeden ve tartismadan sonuca ula-
samayacagm soyledi. “Ben birazcik 6z
elestiri yapmaktan yanaymm.” diyen Son-
gor, sozlerine soyle devam etti : “Biz
iizerimize diigsen birtakim calismalar:
yapmiyoruz.

Hallerle ilgili eksiklerimiz var, tiriin
tedariginde sorunlarimiz var. Bir yasa
oldugunda halci arkadaglar halcileri,
uretici tarafi tireticiyi, perakendeci tara-
f1 da perakendeciyi koruyor. Halbuki
hep beraber ortaya gelmek durumunda-
y1z. Herkesi korumak durumundayiz.
Ortak akl dogru kullanmaliyiz. Yerli ve
kendi icimizdeki dinamikleri dogru de-
gerlendirmeliyiz. Aksi takdirde bizden
daha giiclii olan perakende sistemleri,
tiretim sistemleri bizim yerimize geliyor.

TPF’ Uyeleri, Anfas Fuarcilik yetkilileriyle bir araya geldi.
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Uyeler standlan ziyaret ederek Uriinleri yakindan gérme firsati buldular.

Sermaye olarak giiclii imkanlariyla hepi-
mizin yerini tek baslarina dolduriyor.
Dolayisiyla biz burada birbirimizi sev-
mek zorundayiz. Birbirimiz icin gerekli
olan ¢aligmalar: birbirimizden esirgeme-
meliyiz. Birbirimizi sahiplenirsek, birlik-
teligimizi ve toplam kaliteyi yiikseltmeyi
saglamig oluruz.” Perakende yasasiyla
ilgili calismalarda gercek aktorlerinin
cok dinlenmedigine isaret eden Songor,
alinan kararlar1 yasama stirecine aktara-
madiklarinm belirtti. Buna sebep olarak
da, Tirkiye’de daha giiclii olan lobi giic-
lerini gosterdi. Tiirkiye'deki perakende-
cilerin bir araya gelip tek ses olamadik-
larinin altinu cizen Songor, “Ureticilerle
bile bir araya gelip tek ses olamadik. Her
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grup kendi i¢inde, kendi calip kendi oy-
nuyor. Bunu bir sekilde agsmak duru-
mundayiz Giin gectikce karsimizdaki
odak daha gii¢leniyor, daha etkin olu-
yor.” dedi.

KALITE VE FiYAT DENGESI

Oturum Bagkani Prof. Dr. Mustafa
Erkan, “Yas meyve ve sebzenin en
onemli 6zelligi canli ve cabuk bozulabilir
olmasidir. Bundan dolay1 hasattan sonra
bu tirtinlerin canliliklarmin devamliligi,
ara kademelerin her birinde maksimum
ozen gosterilerek tiiketiciye sunulmasi
perakendecilerin ve ara kademedekile-
rin en biiyiik amaci olmahdir.” dedi. Su

Prof. Dr. Mustafa Erkan:
Yas meyve ve sebzenin
en onemli dzelligi canh ve cabuk
bozulabilir olmasidir. Bundan
dolayi hasattan sonra bu iiriinlerin
canliliklarinin devamliligi, ara
kademelerin her birinde
maksimum Gzen gosterilerek
titketiciye sunulmasi,
perakendecilerin ve ara
kademedekilerin en biiyiik
amaci olmahdir.

anda diinyada iki farklh olgunun bag gos-
terdigini belirten Erkan, bunlardan biri-
nin aclik digerinin ise tretim fazlasi ol-
dugunu soyledi.

Bu olgularin iki iilke arasinda pazar
rekabeti yarattigini soyleyen Erkan, pa-
zar rekabetinde 6ne ge¢mek icin mutla-
ka kalitenin ytikseltilmesi gerekitigine
isaret etti. Erkan, konugsmasina soyle
devam etti : “Yani kaliteli tirtin tiretmek
zorundasiniz. Yizde 25’lik, hatta bazi
urtnlerde ytizde 40’lara, 50’lere varan
kayiplar nasil azaltmamiz gerekir? Ha-
sat, tasima depoalama, igleme, paketle-
me ve pazarlama agamalarinda neyi kul-
lanmamiz gerekir? Soguk zinciri etkin
olarak kullanmamiz gerekir. Eger soguk
zinciri etkin olarak kullanamazsaniz kali-
teli Giriinden bahsetme sansiniz mim-
kiin olamaz.”

Ozellikle Tiirkiye'de kalite ve fiyat
dengesinin olugsmadigini ifade eden Er-
kan, fiyat olusumunu arz talep dengesi-
nin belirledigini vurguladi. Bu noktada
kalite ve fiyat dengesi olusturulmasimin
gerekliligine isaret eden Erkan, bu den-
genin yurt disinda ¢ok rahathkla olustu-
rulabildigini soyledi. Erkan sozlerini
soyle tamamladi: “Diger bir konu da, pa-
zarda istenilen cesit, istenilen zaman ve
istenilen miktar konusudur. Eger siz bir
urind talep ettiginizde istenilen zaman-
da bulamazsaniz yine pazarda giiclii bir
marka olma sansiniz yoktur. O halde
iretim, lojistik ve pazarlama asamalarm-
da bu ti¢ sistemi miimkiin oldugu kadar
oturtmaya calismaniz gerekmektedir.”
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Kampanya kapsaminda 43 yerel zincir markasina ait 529 markette
30 TL'den satisa sunulan temel ihtiyac malzemelerinden olusan
ozel yardim kolileri, miisterilerden gelecek talep dogrultusunda
parasi ddendikten sonra Gazze'ye hagislanacak.

stanbul Perakendeciler Dernegi Ki-
Izﬂay igbirligi ile savasin vurdugu

Gazze'ye yardimm elini uzatiyor. Bag-
langi¢ i¢in 10 bin kolilik bu yardun [s-
tanbul Perakendeciler Dernegi Bagkan
Turan OZBAHGECI ile Kizilay Genel
Miidiirti Tekin KUCUKALI imzalacikla-
11 protokol ile hayata gecirdiler.

Kampanya kapsaminda 43 yerel zin-
cir markasina ait 529 markette 30
TL'den satisa sunulan temel ihtiyac
malzemelerinden olusan 6zel yardim
kolileri, miisterilerden gelecek talep
dogrultusunda parasi odendikten sonra
Gazze'ye bagiglanacak.

“Bombalar Oldiirmedi Ama Hi¢ Ol-
mazsa Acliktan Olmesin” yardim kam-
panyasi ile ilgili olarak Swiss Otel'de ba-
sin toplantisi ve protokol imza toreni
diizenlendi. PERDER Bagkani Turan
Ozbahceci, yaptig1 aciklamada, Filis-
tin'de yagsanan drama ortak olmak icin
bu yardima ev sahipligi yapmak istedik-
lerini belirterek, “Bu olaya “Komsusu
acken tok yatan bizden degildir” hassa-
siyeti ile bakiyoruz. Gazze'de yasanan
ciddi bir dram var. Filistinlileri bomba
oldirmedi ama orada ciddi bir achk so-
runu var. Bir aylik calisma icerisinde
Gazze'ye karsi Kizilay ile yapacagimiz
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yardimlar konustuk ve boyle bir projeyi
hayata gecirdik. Yerel topraklarda yasa-
digimiz iilkemizde hedefimiz Gazze'de-
ki kardeslerimize yardim etmek” diye
konustu.

HEDEFiMizZ GAZZE’DEKI
KARDESLERIMIZE YARDIM ETMEK

Ozbahceci, 14-31 Mart tarihleri ara-
sinda stirecek kampanya kapsaminda
529 magazada 30 TL'lik yardim kolileri-
nin satiga sunulacagini belirterek,
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ISTANBUL PERDER, KIZILAY ILE
GAZZE DE YARALARI SARIYOR

“Kampanya ya 10 bin koli ile start1 ver-
dik. Halkimizin da katilimu ile amacimiz
100 binleri bulmak. Bunlar1 marketimi-
ze gelen miigteriler aracihigi ile yapaca-
g1z. Boylelikle oradaki kardeslerimize
bir nebze olsun yardim etmis olacagiz”
dedi.

“BiR INSANLIK DRAMI YASANIYOR”

Kizilay Genel Bagkam Tekin Kiicu-
kali ise Gazze'de bir insanlik drami ya-
sandigini belirterek, oradaki insanlarin
durumlarinin oldukca zor oldugunu
soyledi. Buradaki insanlara sadece Miis-
liiman olduklari i¢in degil, insan olduk-
lar1 icin yardim edilmesi gerektigini be-
lirten Kiictikali, bagka tilkelere de yar-
dim gotirdiiklerini ifade etti. Gazze'de-
ki insanlarin fotograflarmi gosteren Kii-
ciikali, “Bizim bu cografyada izlerimiz
var. Bu yiizden Filistin'e yardim etme-
miz gerekmekte. Ik etapta temel ihti-
yaclarin karsillanmasi lazim. Yeme, igme
ve giyim gibi. Bu sorunu ¢6zmemiz la-
zim. Gazze'de saldir1 oldugundan bu ya-
nan milyonlarca ila¢ Gazze Saglik Ba-
kanhigi'na goturildii. Ayrica ylzlerce
kamyon yiyecek, icecek malzemesi gon-
derildi” dedi. Savasta sakat kalanlara
Tiirkiye'den protez gotirildigini an-
latan Kiiciikali, protez yapimi Gazze'de
bir atolye kurulacagimi ifade etti. Kiigii-
kali, “Bagimiz1 rahatga yastiga koyup
uyuyamamamiz gerekiyor” bunun igin
Gazze'de mesleki egitim kurslar: agma-
y1 planliyoruz” dedi.

Basm toplantisinin ardindan Kizilay
Genel Bagkamn Tekin Kiiciikali ile PER-
DER Bagkani Turan Ozbahceci kam-
panyanin protokoliinii imzaladi.
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JSTUN DOKMEN,
PERDER AILESIYLE BULUSTU

nkara PERDER tarafindan, Ankara PERDER'in ev sahipliginde “is Yasaminda ve Ozel Yasamda
20-21 Subat 2009 tarihlerinde T T . . . .
o « Kaliteli lletisim Yasama ve GCalisma Sevinci” konulu bir seminer dii-
s Yagsaminda ve Ozel Yagam- . T ’ o ) P . .
da Kaliteli lletisim Yasama ve Calisma zenlendi. Seminerde PERDER iiyeleri, Prof. Dr. Ustiin Dokmen ile
Sevinci” konulu seminer gerceklesti- bulustu.

rildi. Programa Tiirkiye Perakendeci-
ler Federasyonu Bagkan1 Seref Son-
gor, Ankara PERDER Yonetim Kurulu
Bagkani Mustafa Altunbilek, Ankara
Universitesi Egitim Bilimleri Fakiiltesi
Prof. Dr. Ustiin Dokmen, TUBITAK
Marmara Arastirma Merkezi Gida Mii-
hendisleri Erdem Oner, Oguzhan
Ogiit ve Tiirkiye'nin dort bir yanindan
gelen PERDER tiyeleri katildi.

Yayla Bakliyat, Bagdat Baharat, Uzun-
gil Sekerleme, Coca Cola, Sanset Gida,
Baytekler Gida, Anavarza Bal, Peyman
Kuruyemis, Aroma ve Yorsan'in des-
tekleriyle diizenlenen seminer, Anka-
ra Sheraton Hotel'de yapildi.

Prof Dr. Ustiin Dokmen tarafindan “Is
Yasaminda ve Ozel Yasamda Kaliteli
lletigim Yasama ve Calisma Sevinci”
konulu bir seminer verildi.

TEORI VE UYGULAMA BiR ARADA

Seminer sirasinda cesitli kisisel ve
grup aktiviteleri de yapildi. Seminer
programindaki bazi konu basliklari
soyleydi: Guinlik yasamda ve is orta-
minda iletisim stilleri, empatik ileti-
sim, ekip olmak, is yerinde aile olmak,
i¢ ve dis misteriyle ve aile i¢inde orta-
ya cikan iletisim ¢atismalari, ¢6ziim

Seref Songér, giiniin anisina Prof. Dr. Ustiin Dékmen’e ajanda hediye etti.

yollar, ¢atigmalarn kiltirel boyutu, Bazilarimiz bazen doért elle sanlir yasama...
sorumluluk almanun 6nemi, duygular Fark ederek, hissederek, ani yasayarak...
fark etme, ifade etme ve kontrol etme, .

yénetim becerisi ve liderlik. Bazilan ise parmak ucuyla tutar yasami...
Seminer ¢ncesi bir konusma yapan

Tiirkiye Perakendeciler Federasyonu Prof. Dr. Ustiin Dokmen’in “Kiiik Seyler”

kitabindan alintidir.

Bagkani Seref Songor, ¢zellikle ¢ok ih-

32 PERDER



tiyac duyulan dénemlerde sorunlarin
tek bir bakis acisiyla ¢oziilmeyecegini,
sektor adina birtakim calismalar ya-
parken meslektaslarin yan sira akade-
misyenlerin ve egitimcilerin de dahil
edilmesi gerektigini ifade etti.

“BU MILLET 1923'TE
UYANMAMIS MIYDI?”

Seref Songor: Bugiin baktigimizda,
perakendeci dostlarimizin ¢ok da etik
davranmadiklarini, ¢cok farklh konus-
malar1 ¢ok ilging sekilde yaptiklarini,
kara giden her yolun, her soziin mu-
bah oldugu anlayisini ¢alismalarinda,
reklamlarinda, tanitimlarinda goriiyo-
ruz. Televizyon kanallarinda, “bir mil-
let uyaniyor” baghkl bir reklam calig-
masi var. Simdi bunun neresine girsek
benim kafam karsiyor. Bir kere bura-
da millet olgusunun kullanilmasi ¢ok
tehlikeli bir durum. Yani tiiketici uya-
niyor, miisteri uyaniyor diye bir cals-
ma yaparsaniz buna bir soziimiiz ol-
maz. Ama bunu bir millet olarak vur-
gularsaniz, kullanirsaniz farklh bir an-
lam ¢ikar. Bunu bir millet olarak uy-
gularsaniz benim akhima soyle bir sey
geliyor. Bu millet 1923'te Tiirkiye
Cumbhuriyeti'ni kurarken uyanmamis
miydi? Hala uyuyor mu ki, siz bizi
uyaniyor diye “uyandirmaya” gayret
ediyorsunuz.

Boyle zamanlarda birlik icerisinde ol-
mak cok daha 6nemli oluyor. Onun
icin bizim bugiin birlik icerisinde hare-
ket etmemiz gerekiyor.

PERAKENDEDE YASAL
DUZENLEMELER

Perakende sektoriindeki yasal diizen-
lemeler konusuna deginen Songor,
bugiin Fransa'da, Almanya'da, Ingilte-
re'de faaliyet gosteren TPF tarzindaki
sivil toplum kuruluslariin, tilkelerinin
tim yasal diizenlemelerinde ¢ok etkin
olduklarmi ve oradaki perakende sek-
toriinti denetleme, diizenleme stirecini
¢cok dogru bir sekilde yonettigini soy-
ledi.

Avrupa'daki perakende sektoriiniin
¢cok ciddi yasal calismalar yapilarak,
dogru bir yapilanmayla diizenlendigini

TPF Baskani Seref Songdr: Bugiin baktigimizda, perakendeci
dostlarimiz cok da etik davranmiyorlar. Kara giden her yolun, her
soziin miibah oldugu anlayisini ¢calismalarinda ve reklamlarinda

goriiyoruz.
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Ankara PERDER Baskani
Mustafa Altunbilek: Firtina
dindiginde, herkes hirbirine
verdigi zararla daha cok
incinmis olacak!

dile getiren Songor, “Bizim de buna
cok ciddi ihtiyacimiz var. 2006'dan bu
yana, Tirkiye'de perakendeciligin di-
zenlenmesi i¢in yasal yapilanma adina
¢ok ciddi caligmalar yapiliyor.
Maalesef, yine uluslararasi zincirlerin
ve Tiirkiye'deki uzantilarinin giigleriy-
le birlikte c¢ok ciddi bir varlik gostere-
medik. Clinkd onlar, kendi iilkelerinde
yaptiklari, arzu ettikleri sistemleri bi-
zim llkemizde istemiyorlar.” seklinde
konustu.

ALTUNBILEK'TEN KRIZE DAIR

Ankara PERDER Bagkani Mustafa Al-
tunbilek, su an yasanilan sikintih du-
rumun herkesi sikmig, bunaltmig ve
panige diigiirmiis olabilecegini belir-
terek, bu durumun en kiymetli deger-
leri, dostluklari, yardimlagma aligkan-
hiklarini tehlikeye diigiirebilecegini
soyledi.

Panik halindeyken nelere zarar verdi-
gimizi fark etmeyebilir, ihtiyacimiz
olan giiven ve sevgiyi sarsabiliriz diyen
Altunbilek, firtina dindiginde herkesin
birbirine verdigi zararla daha cok in-
cinmig olabilecegine isaret etti. Altun-
bilek sozlerine soyle devam etti: “Diin-
ya maddi degerler tizerine degil, ma-
nevi degerler tizerine kurulmustur.
Sevgi en 6nemli degerdir.

Yaptigimiz isi gercekten sevmek, de-
gisimi ve gelisimi sevmek, istisare et-
meyi sevinek, paylasmay1 ve peraken-
dede rekabet ettigimiz gibi biiytk bir
takim olmay1 sevmek bugiin bize gec-
miste oldugundan daha ¢ok kazandi-
racaktir.”

TUBITAK Marmara Arastirma Merke-
zi'nden Gida Miithendisi Oguzhan
Ogtit, hazirlamis oldugu sunum esli-
ginde, gida giivenligi ile ilgili yaptiklar
calismalar hakkinda katihmeilara bilgi
verdi. Program sonunda, fuaye alanin-
da bulunan stantlar ziyaret edildi.
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YEREL ZINGIRLER
MAYISTA BULUSUYOR

TPF tarafindan diizenlenen “Yerel Zincirler Bulusuyor” konferansi, 21 Mayis 2009 tarihinde Grand
Cevahir Hotel’de gerceklestirilecek.

TPF Genel Sekreteri Fevzi Pinar

uirkiye Perakendeciler Federas-
I yonu, ilk konferans organizas-
yonu olan “Yerel Zincirler Bu-
lusuyor” icin giin sayiyor. Yerli ve ya-
banci konugmacilarin yer alacagi kon-
ferans, stirpriz konuklar1 ve eglenceli
programiyla benzerlerinden ayriliyor.
Mayis ayinda gerceklesecek olan bu-
lusma hakkinda TPF Genel Sekreteri
ve Yonetim Kurulu Uyesi Fevzi Pmar
ile gorustiik.

B Ne zamandir PERDER organizasyo-
nu i¢indesiniz?

Samsun'daki Samsun Perakendeciler

Dernegi, SAMPER'in kurucularinda-

nim. SAMPER, Ankara Perakendeciler

Dernegi ile birlikte Tirkiye Peraken-
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deciler Federasyonunun kurucu der-
neklerinden biri. Aktif olarak Karade-
niz Bolge Bagkanligi'mi yapiyorum. Ay-
n1 zamanda Tirkiye Perakendeciler
Federasyonu Genel Sekreteri ve Yone-
tim Kurulu Uyesi'yim.

B Yerel Zincirler Bulusuyor, Federas-
yonunuzun bu kadar genis kapsam-
I1ilk faaliyeti mi?

Federasyonumuz kurulah 2,5 yil oldu.

Bu siire i¢inde degisik konularda pek

cok aktivite gerceklestirdik. Ama kon-

ferans olarak, genis katiimh ve bu ka-
dar kapsaml ilk faaliyetimiz olacak.

Heniz iiciincii yasimiza girmeden

konferans ve bilgilendirme c¢alismalari

ile sadece perakendecileri degil biitiin

sektorl, distribtitorleri, tireticileri,
malin raflara sokmaya ¢alisan isletme-
leri ve sektorle uzaktan da olsa ilgile-
nen kisi ve kurumlar1 boyle bir konfe-
ransta bir araya getirmeye caligtik.
Icinde bulundugumuz dénem kimse-
nin dilinden diismeyen meghur "kriz
donemi." Su anda diinya ve tilkemiz s1-
kmtih bir donemden geciyor. Sektori-
miizde de bir moral bozuklugu var.
Biz de konferansimizi tertip ederken
insanlarin motivasyona ihtiyaci oldu-
gunu biliyorduk. Insanlar, dosta en
cok sikintih veya sevingli zamanlarin-
da ihtiyac duyarlar. Sektordeki dostla-
rin ve arkadaglarin da sohbete, manevi
destege ihtiyaci var. Biz de konuyu,
firsatlar var, firsatlar1 kagirmayin bas-
lig1 altinda toparladik. Kesinlikle kriz
yok. Artik o kelimeyi duymaktan mi-
demiz bulandi. Tamamen bu psikoloji-
den uzak, krizi unutarak ilkemizdeki
ve diinyadaki firsatlara ceviriyoruz ba-
kisimizi. Insanlarin goziinii, kulagini
acmak ve lizerlerindeki pasi silmek
icin yatirima, arastirmaya, birlikte ha-
reket etmeye tesvik etmek icin boyle
bir konferans tertip etmek istedik.

B Firsatlardan soz ediyoruz. Sizin fir-
sat olarak gordiigiiniiz noktalardan
bahsedebilir miyiz?

Her seyden once iletisim icin énemli

bir adim. Bu konferansin farklh bir aci-

s1 var. Burada kendimizi gozden geci-
rip degerlendirecek ve o6lciip bicece-
giz. Biz neleri gozden kacgiriyoruz?



“Neleri eksik yapiyoruz?” degil ama.
“Neleri gozden kaciriyoruz, gérmedi-
gimiz noktalar neler, acaba her sey bi-
ze uzak mi, acaba her seyi yapacak
glicte miyiz?” gibi sorular1 kendimize
soracagiz. En biiyiik piyasa biz gida
perakendecilerinin oldugu piyasadir.
Tiiketiciyle tiretici en yogun bizim
magazalarimizda bulusuyor. Kii¢iik bir
hesaba gore yerel zincirler her giin
Tirkiye niifusunun 7 de 1'ine yani
milyonlarca insana ulasiyorlar. Bir eve
beyaz egya yilda ka¢ kez girebilir ki?
Belki 15 y1l ayni televizyonu, ayni mo-
bilyay1 kullaniyoruz. Ama her giin ma-
nava, markete, biifeye mutlaka ugru-
yoruz. Her giin herkesin evindeyiz.
Dolayisiyla bir¢ok firsat cikiyor onii-
miize. Bugiin bankalar CRM calismala-
rina milyon dolarlar harciyor "Aman
birisi benden kredi kart1 alsin da ben
onun bilgilerini takip edeyim" diye.
CRM calismalarinin en biiyigi, kart
caligmasinin en biiytigli bizde. Bunla-
rin farkinda miy1z? buna bakmak la-
zim. Firsatlar goriip, degerlendirerek
hem miisterimize avantaj saglayabilir
hem de ekstra kazanclar elde edebili-
riz. Bu birikim ve beceriye de sahibiz.
Perakendecilik kiltiir ve gelir seviyesi
diisiik insanlarin yaptigi isler gibi algi-
laniyor.

Biz bu yanlg algiy1 gercegiyle degis-
tirmeye calisiyoruz. Aslinda peraken-
deciler bilgisiz, kiiltiirsiiz ya da 6ngo-
riisiiz insanlar degil. Gercekten viz-
yonlu, ilkeli, isini diizglin yapmaya ca-
lisan insanlardir. Bir yandan teknoloji-
yi diger yandan biitiin yenilikleri takip
ederek, butiin ¢cagdas uygulamalari is-
yerinde uygulamaya ¢alisan ilk igyerle-
ri perakendecilerdir. Bunu arastirirsa-
niz gorirsiiniiz. Tim perakendeciler
biitiin teknolojik yenilikleri ilk uygula-
yanlardir. Biitiin cagdas uygulamalari
ilk getirenlerdir. Yatirim rakamlarimi-
za baktigimizda bir sanayiciden az de-
gil. Calistirdigimiz insan sayisi ise
bunlardan ciddi miktarda daha fazla.
Kullandigimiz argiimanlara bakiyoruz;

cevremize verdigimiz faydaya bakiyo-
ruz, gercekten cok biiyiik bir dinami-
giz. Biz is adamiyiz, adam gibi is ada-
miyiz. Bunu sektoriin ve kamuoyunun
kabul etmesi, eski onyargilardan uzak-
lasilmast icin boyle organizasyonlarda
bir araya gelmemiz gerekiyor.

B Tam olarak bu organizasyonun ice-

rigi nedir?

Biz konferansimizi farkh kilmak iste-
dik. Tirkiye Perakendeciler Federas-
yonu olarak ilk goz ¢ntine cikisimiz. 2
farkli organizasyon firmasiyla calisiyo-
ruz. Biri igin teknik ve gorsel tarafiyla
digeri ise icerikle, yani konferansin
ana konulari, konusmacilar1 gibi konu-
larla ilgileniyor. Ikisini bir araya geti-
rip cagdas, glizel, cok eglenceli, renk-
li, dinamik ve enerjimizin hi¢ diigsme-
yecegi bir konferans haline getirmeye
calisiyoruz. Konferansin girisi ¢ok et-
kileyici olacak, arada enerjimiz diisiip
yoruldugumuz anlarda skecler, oyun-
lar, eglenceler, canl sohbetler ve ¢ok
renkli simalarin katihmiyla tempomuz
hi¢ diismeyecek. Biz konferanslari hep
resmi, yalnizca bir seyler anlatilan ve
dinlerken insanlarin uyukladigi yerler
olarak biliyoruz. Bizim konferansimiz
o kadar gitizel olsun istiyoruz ki insan-
lar "yeniden ne zaman diizenlenecek
bu konferans?" diyerek, dort gozle
beklesinler ve ikincisine kadar birinci
konferansin etkileri devam etsin isti-
yoruz.

B Konferans alani ka¢ boliimden olu-
sacak?

Fuaye alamimiz olacak. Insanlarin ko-

laylikla iletisim kurabilecekleri bir alan

yaratmayl amacliyoruz. Verilen aralar-
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Detayl bilgi icin, www.yerelzincirler-
bulusuyor.org sitesini ziyaret ede-
bilirsiniz.

Biz konferanslari
hep resmi, yalnizca
bir seyler anlatilan
ve dinlerken insanlarin
uyukladigi yerler olarak
biliyoruz. Bizim konferansimiz
o kadar giizel olsun istiyoruz
ki, insanlar “yeniden ne
zaman diizenlenecek bu
konferans” diyerek,
dort gozle beklesinler.

da insanlar orada tanigsin, sohbet et-
sin istiyoruz. Hatta miimkiinse biraz
once aldiklar1 bilgilerin tartigmasini,
degerlendirmesini kendi aralarinda
yapabilsinler. Tabii ki tanitimlar da
olacak ama agirhk tanitimlarda olma-
yacak.

B Katilimci profili nedir?

Bu konuda gortismelerimiz devam edi-
yor. Olur, cevabi aldiklarimizi acikla-
yip sirprizi bozmak istemiyoruz. Son
glnlere dogru acgiklamak daha dogru
olacaktir. Ama sunu sdyleyebilirim;
cok renkli kisiler var. Ana konularimiz
belli. 4 ana oturumumuz olacak 1. ana
oturumda yabanci konusmacilarimiz
olacak. Ornegin Irak ve Iran'da nasil
firsatlar oldugunu bilmiyoruz. Birisi
gelsin gostersin. Tirki Cumhuriyetler-
de nasil firsatlar var; biri gelsin anlat-
sin. Balkanlarda hala Osmanl etkisi-
nin sirdiigi yerler var. Heniiz tam
olarak Avrupali olamamis, ama Avru-
pa'nin icinde yagayan tilkeler bunlar.
Biz oralarda da bir seyler yapabiliriz.
Saraybosna'da, Makedonya'da, Ro-
manya'da bir geyler yapabiliriz. Ama
ne?.. Hepsinin biiyilik elgilerini davet
ettik. Muhakkak bir ticari atese génde-
recekler. Diyelim ki; Makedonya’dan,
Iran'dan olumlu yamt geldi; kendi bol-
gelerindeki ticari avantajlar1 anlata-
caklar. "Benim iilkem su konuda yati-
rimcilara avantajlar sagliyor. Gelin bii-
rokrat gorevlendirecegim, yatirim igin
sizin 6niintizii acacagim." dedigi an-
da benim igim kolaylasiyor. Dolayisiyla
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bir defa yabanci konusmacilarin yer
alacag1 oturumun ardindan 2. ana otu-
rumda ¢evremizdeki, komsularimizda-
ki firsatlar1 degerlendirecegiz. 3. otu-
rumumuzda yabanci iilkelerde bilinen
lider markalarin arasindan siyrilip li-
derlik koltuguna oturmus, liderligi ele
gecirmis firmalarin temsilcileri olacak.
Ayrica "Anadolu'dan yildiz ¢ikar mi?"
konusunda konusmacilarimiz olacak.
4. ana oturumumuz ise biitiin oturum-
larin 6zii olacak. Yani vermek istedigi-
miz mesaj1 4. oturumda verecegiz.
Onun detaylarini 6grenmek isteyenler
de buyursunlar konferansimiza gelsin-
ler.

B Katilimcr sayisi icin ne soyleyebilir-
siniz?
Organizasyonu 1050 kisilik bir salonda
diizenliyoruz. Bin kisinin tistiinde kati-
Iimc1 bekliyoruz. Davetiyelerimiz ha-
zirlaniyor. Yakinda dagitilmaya bagla-
nacak. Hem sponsorlarimiz vasitasiyla,
hem {iyelerimiz hem de derneklerimiz
vasitasiyla bolgelerindeki iye olmayan
perakendecilerin, tireticilerin ve teda-
rik¢ilerin hepsine dagitilacak. Zaten 8
tane bolge dernegiyle Tiirkiye'de yay-

008'de kurulus ve orgiitlenme
23{'11"&:(:1111 tamamlayan PERDER

Dernekleri ve TPF, 2009'da bu
stirecin kamuoyu tarafindan bilinme-
si adina pek c¢ok etkinlik karari aldi.
Ayrica i¢inde bulundugumuz giinler-
de 73 market markasini ortak bir
platformda birlestiren FAYDA
A.S'nin lansmani da yapildi. Bu iki
onemli stirecin tamamlanmasi sonra-
sinda bugtine degin pek ¢ok etkinlik-
te desteke¢i olarak bulunan TPF ilk
kez kendi organizasyonunu diizenle-
me karar aldi.

Yerel Zincirler Bulusuyor (YZB) kon-
septiyle lanse edilen konferansi, ye-
rel perakende zincirleri adina fayda-
ya dontstirme diistincesini de orta-
ya koyan TPF yonetimi, gelecekteki
firsatlar1 da konusmaya karar verdi.

Icerik tasarmndan da anlasilacag iizere daha ¢ok firsat-

larin ve gelecegin konusulacag1 konferansta yurt disi ya-
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“Yerel Zincirler
Bulusuyor”un igerik

calismalan MMI tarafindan
hazirlaniyor.

gin bir orgiit agimiz var. Dolayisiyla bu
bin davetiyeyi Tirkiye'ye dagitma isi-
ni kolayca yapabilecegiz. Kiymetli ola-
cak bu davetiye. Konularimiz itibariyle
dogal olarak talep gorecek diye diisii-
niiyorum. Bu bizim ilk smavimiz. Bu-
radan alacagimiz not bizler icin cok
onemli. Glizel bir seyler ortaya koydu-
gumuz gibi verdigimiz bilgilerin bir yil
sonraki konferansa kadar ne derece
degerlendirildigini de gorme imkani
bulacagiz. Bu konferanstan sonra, se-
neye konferansa gelenlere "Siz gecen
yil bunlar1 yaptiniz, su kadar kazang
sagladiniz." diyebilecegiz. Amacimiz
gosteri yapmak degil perakende sek-
toriindeki firmalara bir seyler kazan-
dirmak. Konferansimizin giizel ve ek-
siksiz olmast icin yilbagindan beri ara-
liksiz calisiyoruz. Tirkiye Perakende-
ciler Federasyonu'nu giizel bir sekilde

Marketing Tirkiye Genel Yayin Yonetmeni
ve Marketing & Management
Institute Baskani

GUNSELiI ®ZEN OCAKOGLU

temsil etmek istiyoruz.

B TPF bu birliktelik ruhuyla peraken-
de sektortine yeni bir boyut kazan-

diriyor galiba.

Evet kesinlikle. Uye olmayanlar hala
eski klasik cekismelerine devam edi-
yorlar Onceden yasanan kiyasiya reka-
bet PERDER {yeleri arasinda yok ar-
tik. Onlar sektorii buytitiirken, kendi-
leri gibi diger tiyelerin de biiytimesin-
den yana. Fayda A.S. bu yeni yaklagi-
min en giizel érnegi. Birbirimize para-

larimizi teslim edebiliyoruz artik.

B Sizin eklemek istediginiz bir sey

var mi?

Biz PERDER olarak Tiirkiye'de faali-
yet gosteren perakende firmalarinin
ortak bir amacla ayni ¢at1 altinda bulu-
sup ortak kazang saglamasini hedefli-
yoruz ve bunun icin kurulduk. Pera-
kende firmalarimin giiclerini birlegtir-
mesinin hem kendileri hem de tilkemi-
zin i¢in bir kazan¢ oldugunu biliyoruz
ve liyelerimize de bu mesaji veriyoruz.
Umut ediyorum ki konferansimiz ¢ok
faydali olacak ve hem iiyelerimiz hem

de iilkemiz kazancli ¢ikacak.

tirm olanaklar1 da Ticaret Atageleri ta-
rafindan anlatilacak.

Farkh sektorlerin krizden cikis strateji-
lerini de dinleyecegimiz konferansta,
sirketinin yeteneklerini farkl bir akil
kurgusuyla giintimiiz ihtiyaclarina doé-
niistiiren basarili uygulamacilar da yer
alacak.

YZB'min markalar, tedarikciler ve tigtin-
cui partiler agisindan bir birlestirici roli
de var.

Birbirinden soyutlanamaz bir biitiinlii-
gl olusturan taraflarin birbirine soyle-
yeceklerini de kapsayan icerigiyle kati-
limcilarina farkh bir bakis acis1 da ka-
zandirmayi istiyor.

Ozel konuklarla, siirprizlerin yer aldig
YZB'nin yerel zincir magaza yonetimle-

riyle markalara yeni firsatlar yaratmasi kurgusuyla dizayn

edilmis olan bulugsmanin TPF'in daha giiclii bir sektor viz-
yonuna hizmet etmesi de amaclaniyor.




29 y1l 6nce kuruldu
62 ilde bayilik ag

81 ilde
20.000 noktada
uriin satisi

Gida Kodeksi
TSE
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Cankin Kizilirmakta
10.000 m2 celtik fabrikas:
15.000 ton celtik isleme
kapasitesi

www.yaylabakliyat.com.tr
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"GUVENILIR GIDA SAGLIKLI YASAM”

Tanim ve Koyisleri Bakanhj
“Giivenilir Gida Saghkh Yasam”
kampanyasiyla, yediden yetmise

herkese ulasmay hedefliyor.
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arim ve Koyigleri Bakanligl ta-
I rafindan diizenlenen “Giivenilir
Gida Saglikli Yagsam” kampan-

yasinda 174 Alo Gida Hatti hayata geci-
rildi.

KAMPANYANIN AMACI

Tarmm ve Kdoyisleri Bakanhg1 “Gtivenilir
Gida Saghkli Yagam” kampanyasiyla,

@ “Gtivenilir Gida” konusunda yediden
yetmise herkese ulagmayi,

® Gida denetim hizmetlerinin etkin bir
sekilde yuriitilebilmesi icin tiketicile-
rin bu hizmette aktif rol almasim,

® Saghga zararli gida trtinlerinin onii-
ne gecerek halkin saghni korumayi,

@ Haksiz rekabeti engellenmeyi,

® Kayit dis1 gida tiretimini 6nlemeyi,

@ Ozellikle kiiciik ve orta dlcekli gida
treticilerine ulasarak giivenilir gida kri-
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terlerine uygun liretime yoneltmeyi,

® Bakanhgin Giivenilir Gida konusunda
yetki ve calismalar hakkinda topluma
bilgi saglamay1 hedeflemektedir.

GUVENILIR GIDA NEDIR?

Gtiivenilir gida; her tiirli bozulma ve
hastaliga yol acan etkenlerden ari, sag-
Iik acisindan bir sakinca olusturmayan
tikketime uygun ve besin degerini kay-
betmemis gida maddesidir.

Tarimm ve Koyigleri Bakanligl, giivenilir
giday1 bes ana baglik altinda tanimliyor:
@® Tarim ve Koyisleri Bakanligi'ndan
izin belgesi olan,

® Son tiiketim tarihi gecmemis,

® Muhafaza ve satis kurallarina uygun,
@ Ambalajh ve etiketli olan,

® Geregi gibi hazirlanan ve korunan gi-
dadir.

174 ALO GIDA HATTI

Tarmm ve Koyisleri Bakanligi, Giivenilir
Gida konusunda gelen talepleri kargila-
mak i¢in tiim Tirkiye'de 174 Alo Gida
Hattim1 hizmete gecirmistir. 174 Alo Gi-
da Hatt1 kapsaminda,

o Gidaya iligkin her tirli sikayet veya
talebi, Tiurkiyemin her yerinden 174'i
cevirerek cagri merkezine bildirilebilir-
siniz.

@® Web tabanh yazihm sayesinde talep-
leriniz aninda isleme alinacak ve en kisa
siirede sonuclandirlacaktir.

TPF, “Guvenilir Gida Saghkli
Yasam” kampanyasina
destek veriyor.

@ Basvuru sonucunuzu, 174 Alo Gida'y1
tekrar arayarak ya da verilecek bagvuru
numarasi ile www.tarim.gov.tr ve
www.alo174.gov.tr adreslerinden 6gre-
nebilirsiniz.

® 174 Alo Gida Hattima gelen cagrilar
kayit altina alinarak veri tabar olustu-
rulacaktir. Boylece iilkemize ait gida
risk haritasi c¢ikarilacak, buna gore ey-
lem plani hazirlanacaktir.

® Gida giivenilirligi hususunda riskli
bolge ve triinler tespit edilecek, dene-
tim ve kontrol etkinligi artirilacaktir.

2009 GIDA YILI

Diinya tarminda ¢nemli bir yere sahip
olan Ulkemizde giivenilir gida kavramu-
nin benimsenmesi ve kamuoyu bilinci-
nin gelistirilmesi icin “Giivenilir Gida
Saglikli Yagam” kampanyasi ile Tarim
ve Koyisleri Bakanligi 2009 yilin1 “Gida
Yili” olarak ilan etmistir.
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eleneksel mutfak kiltiiriimiiz-
G de de genis bir kullanim alani-

na sahip olan kuruyemislerin,
glnliik hayatimizin icinde ‘saghkh ya-
sam’ ve ‘dengeli beslenme’ sézciikle-
riyle basglayan ctimlelerin icinde artik
siklikla anildigimi goriiyoruz. Evleri-
mizde aycekirdegi kabuklarmdan olu-
san tepeler yiikselirken, iilke olarak
kisi bagina diigsen 3 kg'lik tiiketimle
diinya liderligini de elimize gecirmis
bulunuyoruz. En yakin takipc¢imizle
aramizda yaklagik 2 kg'lik fark bulunu-
yor. Uretim acisindan da lider iilkeler-
den biriyiz. Bu kogullar degerlendiril-
diginde, Tirkiye’'deki “Kuruyemis Pa-
zar’'nin ne kadar biiyiik oldugu ortaya
bir kez daha ortaya cikiyor. Biz de bu
noktadan yola ¢iktik ve kuruyemis pa-
zarin aragtirmaya karar verdik...
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Kuruyemis pazarina yon veren fir-
malara, kuruyemis pazarinn suan ki
durumunu, pazarin biyikligini ve
kuruyemis sektoriindeki rekabeti sor-
duk:

“SEKTORUMUZUN 2,5 MILYAR
DOLARLIK BiR HACMi VAR”

Sorularimizi yanitlayan ilk isim
Tiim Kuruyemis Sanayici ve Isadamla-
r1 Dernegi (Tiiksiad) Bagkani Hasan
Hiiseyin Karapinar oldu.

Yurtdis1 pazarinin suan ki durumu-
nu anlatan Karapinar, “Sektoriimiiziin
yaklagik 2,5 milyar dolarhik bir hacmi
var ve bu miktarin ytizde 20 kadar: ih-
racattan olugsmakta. Ekonomik kriz
global capta oldugu icin diinyanin ta-
mamini etkisi altina almig durumda.

TUKSIAD

TUKSIAD Baskani HASAN HUSEYiN KARAPINAR




Tabii bizim pazarimizi agirhikh olarak
A.B tyesi iilkeler olusturuyor. Oradaki
insanlar krizden cok fazla etkilenmis-
ler ve panik haline girmisler. Dolay1-
styla o tilkelere yaptigimiz ihracatlar-
da olumsuzluklar yasiyoruz. Sektoriin
ihracatinda yaklagik yiizde 20’lik bir
azalma soz konusu.” dedi.
Kuruyemiglerin saglik acisindan da
onemine deginen Karapinar, sézlerini
su sekilde noktaladi: “Kuruyemisler al-
ternatif tipta da kullamilan ¢ok 6nemli
irtinlerdir. Ancak yeteri kadar hem iil-

N
Tiiksiad Baskani Hasan Hiiseyin
Karapinar: Bizim pazarimizi
agirhkh olarak AB iiyesi iilkeler
olusturuyor. Oradaki insanlar
krizden cok fazla etkilenmisler ve
panik haline girmisler. Dolayisiyla
o iilkelere yaptigimiz ihracatlarda
olumsuzluklar yasiyoruz. Sektoriin
ihracatinda yaklasik yiizde 20’lik
bir azalma stz konusu.

kemizde, hem de diinya da yerini ala-
bilmis degildir. Oncelikle yapmamuz ge-
reken tanitimlarimizi daha dogru yap-
mak ve daha sonra bunu diinyaya pa-
zarlamanin bir yolunu bulmak. Ancak
baz1 kuruyemis cesitlerimiz diger tlke-
lerde yetisiyor.

Ornek, Balkan {ilkeleri ve Gin... Bu
iilkelerde tarim iirtinlerine 6nemli 6l¢u-
de tegvik veriliyor. Dogal olarak mali-
yetleri oldukca diistik. Dolayisiyla onlar
trtinlerini diinya pazarina da bizden
daha avantajh satabiliyorlar.”

KURUYEMIS PAZARI'NIN
SUAN Ki DURUMU

Peyman Genel Mudiirii Oguz Yiik-
selir, diinyanin en biiyiik Kuruyemis
Pazarr’na Tirkiyenin sahip oldugunu
fakat bu pazarda ¢ok biiytik bir lider ol-
madigimi soyledi. Sektorde satis nokta-
sinda bir rekabetin oldugunu dile geti-
ren Yiikselir, “Biz satis noktasinda terci-
hi tiketiciye birakiyoruz. Bagka bir fir-
mayla savagmaktansa tiiketicinin farki
fark etmesini tercih ediyoruz. Yatirimla-
rimiz da bu dogrultuda devam ediyor.”
dedi.

Yikselir, kuruyemis sektorini su
sekilde degerlendirdi: “Kuruyemis as-
Iinda bir hizh tiiketim trtiniidiir. Dolayi-
styla bu tirtinleri satabilmeniz icin sag-
lam bir satig agina sahip olmaniz gere-
kir. Bu noktada da biiyiik bir dagitim
maliyeti ortaya cikiyor. Clinkii Tiirki-

M

LU

Peyman Genel Miidiirii 0GUZ YUKSELIR

Kuruyemis aslinda bir hizh

tiiketim iiriiniidiir.

Dolayisiyla bu iiriinleri

satahilmeniz icin saglam

Bir satis agina sahip olmaniz
gerekiyor. Bu noktada da

biiyiik bir dagitim maliyeti

ortaya cikiyor.
|
ye'nin ekonomik geliri homojenik dagil-
miuyor. Siz marka olmak istiyorsaniz tiim
Tirkiye pazarinda tirtiniiniizii bulun-
durmak durumundasimiz. Bunun i¢in de
yapilanmaniz gerekiyor. Yapilanmadan
kastim; distribiitorliikler kurmak, bun-
lan yoneten satis yoneticileri temin et-
mek ve bolge miidiirliikleri acmak. Bu-
nu yapabilmek icin de saglam bir biit-
ceye sahip olmak gerekiyor.”
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“BiZ KURUYEMISE
ESLIKCi DiYORUZ”

Malatya Pazar’nmin Satistan Sorumlu
Genel Midiir Yardimeist Harun Meldan
ise, Kuruyemisi degisik bir bakig acisiy-
la degerlendirdi: “Biz kuruyemise eslik-
¢i diyoruz. Yemekten sonra TV seyre-
derken eglik¢i, mag seyrederken eglikgi,
eglence yerinde eglik¢i, diiginde eglik-
¢i, Ramazan aymda kuru pastayla eglik-
¢i, yilbaginda eglenirken eslik¢i. Ciinki
biitiin bu saydiklarimizi yaparken, ku-
ruyemis bize eglik ediyor. Ayni zaman-
da insan saghgina yararh oldugu icin
saglik acisindan da eglikci. Biz de bun-
dan dolay eslikci diyoruz.”

Kuruyemis sektoriintn biiytkligu-
ne de deginen Meldan, “Bu pazarmn bii-
yikligini size bir 6rnekle anlatmak is-
tiyorum. Tiirkiye’de Orta Asya'dan gel-
me bir aligkanlikla beraber kuruyemis
tiiketimi ¢ok fazla. Bircok tilkede kolay
atistirilabilir tirtinler ¢ok fazla satihirken
Tirkiye'de en fazla kuruyemis
satiliyor. Ciinki gecmisten
gelen bir aligkanlik var.
Atistirmalik  gruplar
Tirkiye'de daha az talep
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AR ETHTLE
. Psueanm

Malatya Pazan Satis Sorumlu Genel Md. Yrd.
HARUN MELDAN

gorirken, kuruyemis daha fazla talep
gortiyor. Bunu nereden anhyoruz? Tiir-
kiye'ye kuruyemis dismdaki atigtirmahk
tirtinlerle giren gruplar beklediklerini
bulamiyorlar.” seklinde konustu.

“ORTA ASYA ULKELERINDE ANTEP
FISTIGI TANINMIYOR”

Bugiin Tiirkiye’de Arap tilkelerin-
den ve Orta Asya ilkelerinden daha

Biz kuruyemise eslikgi
diyoruz. Yemekten sonra

TV seyrederken eslikei,

magc seyrederken eslikei,
edlence yerinde eslikei,
diigiinde eslikci, Ramazan
ayinda kuru pastayla eslikei,
yilbasinda eglenirken eslikei.
Ayni zamanda insan saghgina
yararh oldugu icin saglhik
acisindan da eslikei.

Biitiin bu saydiklarimizi
yaparken, kuruyemis

hize eslik ediyor.
|

fazla kuruyemis tiiketimi oldugunu soy-
leyen Harun Meldan, sozlerine su sekil-
de son verdi: “Tirkiye’de daha fazla tii-
ketim var c¢tinki bizim cesitlerimiz daha
fazla. Mesela Orta Asya tilkelerinde An-
tep Fistig1 fazla taninmiyor. Oraya daha
cok Iran Fistig1 hakim. Ama bizim iilke-
mizde tam 600 cesit kuruye-
mis var. Bircok sekilde ku-
ruyemise deger kazandi-
rilmig durumda.”
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Kuruyemis Sektortiniin Yenilikci Markasi

KUROYEMSS

B Kani Bey, once bize Papagan tani-
tabilir misiniz?

2002 yilinda bir firmay1 devralarak Pa-
pagan Kuruyemis'i isletmeye ve kuru-
yemis sektoriinde hizmet vermeye bas-
ladik. Biz o firmay: Istanbul Marmara
Sanayi Sitesi'nde 600-700 metrekarelik
bir yerken satin aldik ve Corlu'da yep-
yeni bir igletme kurduk. Burasi, 40 bin
metrekare acik ve 9 bin 500 metrekare
kapal alana sahip bir iiretim tesisi. Pa-
zara ay cekirdeginden, findiga, fistik-
tan kuru tiztime, findiktan kabak c¢ekir-
degine, yer fistigindan leblebiye dek
zengin bir yelpazede, Avrupa standart-
larina uygun, hijyenik ortamda paket-
lenmis kuruyemis sunuyoruz.

W 2002 yilindan 6nce de bu sektériin
icinde miydiniz?
Hayir degildik. Papagan Kuruyemis'i
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biinyesine katan Emekcioglu Grubu,
tuz, gida, kimya, tagimacilik ve makine
iretimi sektorlerinde faaliyet gosteri-
yor. Ozellikle sanayiye yonelik tuz iire-
timinde Tirkiye ihtiyacinin ytizde
70’ini karsilayan lider bir kurulus.
Emekcioglu Grubu olarak bu konudaki
liderligimizi ve yonetim tecriibemizi,
Papagan ile kuruyemis sektoriine de
tasimayl amachyoruz.

B Bu sektore girmeden 6nce ne gibi
aragtirmalar yaptimz?

O yillarda agik kuruyemisler revactay-
di. Fakat bilin¢li tiiketicilerin, daha
saglikll olan kapal kuruyemige dogru
yoneldigini de tespit etmistik. Bunun
yan sira sektorde faaliyet gosteren di-
ger firmalari takip ettik, inceledik. Son-
ra yapmamiz gerekenleri belirledik ve
giris yaptik. Sektore farkhiiklar kattik
ve gelismeye devam ediyoruz.

B Sektore girerken hedefleriniz neler-
di?
Biz 5-10 yilhk hedefler belirledik. Once
fabrikamiz1 tagiyahm, iyi bir tiretim te-
sisimiz olsun dedik. Altyapimiz hazir ol-
sun istedik. Belirledigimiz hedeflere
ulastik. Standartlarimizi oturttuk. Ti-
ketici artik bizim triintimiizi tercih

KURUYEMIS

Geliserek biiyiimeye devam eden kuruyemis sektorii-
niin yenilikci markasi Papagan, yeni iiriinleri ve aldig
odiillerle dikkat cekmeye devam ediyor. Papagan Ku-
ruyemis Yonetim Kurulu Baskani Kani Emekgi, kuruye-
mis sektoriinii ve yaptiklan yeniklikleri bizlere anlatti.

'y

PAPAGAN KURUYEMIS YONETIM KURULU BASKANI

KANi EMEKGCI

ediyor ve aligveris yaptig1 magazada
markamizi soruyor. Distribiitérliikleri-
mizin sayist arttl. Su anda 50'nin tistiin-
de distribiitériimiiz var. Bunlar bir an-
da olmadi elbette, hepsi belli bir siire¢
igerisinde gelisti ve raymna oturdu.

B Tirkiye kuruyemis pazarinmn toplam
rakamlar1 hakkinda bilgi verebilir mi-
siniz?

Tirkiye'de 2,5 milyar dolarhk bir kuru-

yemis pazari oldugunu ve paketli kuru-



yemis pazarinin da bunun icinden
300-350 milyon dolarlik bir pay aldigin
tahmin ediyoruz. Ancak size {ilkemizde
kisi bagina 3 kg kuruyemis tiiketildigini
soyleyebilirim. Yilda 80 bin tonla ay ce-
kirdegi, kuruyemis tiiketiminde birinci
siraya oturmus durumda. Ay ¢ekirdegi-
ni yilda 40 bin tonluk tiiketim ile tuzlu
fistik izliyor. Ayrica en fazla tiiketim
Marmara Bolgesinde. Marmara’y1r Ege
ve I¢ Anadolu bolgeleri takip ediyor.

B Tirkiye'de paketli tirtine gosterilen
ilgiyi yeterli buluyor musunuz?

Tiirkiye'de sicak olan tiriiniin maalesef
taze olduguna inaniliyor. Kuruyemis
soz konusu oldugunda durum boyle de-
gil. Isyeri sabah acildiginda, acikta sati-
lan trtinler 1sitilmaya baghyor. Aksam
olunca da kapatiliyor. Ertesi giin, tekrar
aymi olay gerceklesiyor. Evdeki yemek-
lerimizi neden 2 defadan fazla 1sitmiyor-
sak ayni nedenle kuruyemisi de 1sitama-
yiz. Tekrar tekrar 1sitilip satilan kuruye-
miglerde, ozellikle karaciger kanserinin
en 6nemli nedenlerinden olan “Aflatok-
sin” denilen madde agiga cikiyor. Artik
tiiketiciler bunun farkina vardi ve her
gecen giin saghikh triinleri titkketmeye
calisanlarin sayisi artiyor. Bizim tirtinle-
rimizin paketleri 3 kattan olusuyor. Ne
151k, ne 1s1 ne de bagka dig etmenler pa-
ketlerin icine sizamiyor. Bu sayede
irinlerimiz dogalligini ve tazeligini
uzunca bir siire muhafaza edebiliyor.

B Uriinlerinizden soz eder misiniz?

En tanman trtnimiiz ay cekirdegi. Ay
cekirdegi paketlerine ¢op poseti de ek-
ledik. Bu uygulamayla Tiirkiye’'de bir il-
ke imza attik. Cesitli tiiketici ve kalite
kuruluglar tarafindan da odillendiril-
dik. Urtintimiiz Tiketici Cevre Odiilii,
Turk Standartlart Enstitisti 19. Altin

Tiirkiye'de 2,5 milyar dolarlik
bir kuruyemis pazan
oldugunu ve paketlg kuruyemis
pazarinin da bunun icinden
300-350 milyon dolarlik bir pay
aldigim tahmin ediyoruz.
-

Ambalaj Odiilii ve Tiiketici Raporu Ko-
ordinasyon Merkezi tarafindan Tiiketi-
ciyle Dost Altin Kalite Odiili’'ne layik
goriildii. Ayrica yeni tirtintimiiz “FIT”
ile formunu korumanin ve zinde kalma-
nin en lezzetli yolunu sunuyoruz. Kuru-
tulmus meyveleri ve tamamen ¢ig olan
fistiklan bulusturarak kuruyemis sekto-
riinde yeni bir kategori olusturduk.
Tiirkiye’de ilk kez kuru yaban mersini,
kivi ve kayist ile ¢ig badem, kaju, findik
ve yer fistigini bir araya getirdik. Bunun
disinda Frutty Mix ile ayni paket icinde
kuru incir, kuru kayisi, kuru tiztim, fin-
dik, yer fistig1 ve iglenmemis yani ¢ig
halde kaju ve badem sunuyoruz. Bu

Yilda 80 hin tonla ay cekirdei,
kuruyemis tiiketiminde birinci
siraya oturmus durumda. Ay
cekirdegini yilda 40 bin tonluk
tiikketim ile tuzlu fistik izliyor.
Ayrica en fazla tiiketim Marmara
bilgesinde. Marmara’yi Ege ve ic
Anadolu bdlgeleri takip ediyor.

zengin karigimla tiiketicilerimizin giin
ici atigtirmaliklart icin iyi bir alternatif
ve ara ogiinleri igin de lezzetli bir sece-
nek ortaya cikti.

B Peki, Papagan Kuruyemis'in sektor-
deki pay1 ne kadar?

Biz gecen yii 15 milyon dolarhk bir ci-

royla kapattik. Bu yil bu rakam yiizde

30 arttirmay1 hedefliyoruz. Bununla ilgi-

li de calismalarimiz devam ediyor.

B Sektortiniiziin belli bagh sorunlar:
nelerdir?

Kaliteli tirtin bulmakta zorlaniyoruz.
Agaclarim kesip mobilya yaptigimiz i¢in
cevizi, kabak c¢ekirdegini ve kaju gibi
tiriinleri ithal ediyoruz. Tim diinyada
ireticiler kiiresel 1stnmanin olumsuz et-
kilerini yasiyor. Yabanci tireticiler de
kaliteli tirtin elde edemiyorlar.

B Yurtdigt baglantilarmizdan s6z eder
misiniz?

10-12 tilkeye ihracat yapiyoruz. Bizden
talepte bulunan yeni iilkeler de mevcut.
Mesela Hollanda'da yoktuk, teklifler
geldi; su anda goriismelerimiz siirtiyor.
Ontimiizdeki yillarda paket kuruyemis
sektori hizlanarak biiytimeye devam
edecek. Bu konuda hazirlik ¢alismalari-
miz devam ediyor. Yeniliklerimizle,
farkll tatlarimizla biiytimeye devam
edecegiz.
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Tiirkiye Istatistik Kurumu'nun (TUIK) tiike-
tici fiyat endeksine (TUFE) gore, Mart aymn-
da en yiiksek fiyat artis1 gosteren karnabaha-
11 ylizde 65.42 ile sivri biber, yiizde 47.55 ile
pathican, yiizde 18.53 ile domates, ylizde
17.91 ile muz izledi. Tavuk etinde yiizde
7.98, balikta yiizde 7.46, koyun etinde ytizde
6.58 artis yasandu.

TUFEDE 8
1AM SAMPIYONU
KARNABAHAR

TUFE kapsaminda Mart ayinda en fazla
giyat diisiisii kabakta goriildii. Kabagin
No-Frost buzdolahi, camasir makinesi ve
internet aylik iicreti izledi.

TUFE'DE DUSUS SAMPIYONU KABAK

TUFE kapsaminda Mart aymda en fazla fiyat dii-
stisii ise yiizde 11.02 ile kabakta goriildii. Bunu
yiizde 8.74 ile No-Frost buzdolabi, ytizde 7.56
ile camasir makinesi, ylizde 7.54 ile internet ay-
lik ticreti, yiizde 6.85 ile bayan kazag, yiizde
6.66 ile otomobil (benzinli) izledi. Kighk giysile-
rin ve komiiriin fiyatinda da diisme kaydedilir-
ken, fiyat1 en az diigen tirtinler, yiizde 1,74 ile
siit, yiizde 1,75 sehirlerarast otobiis, ylizde 1,91
ile musirézi yagi oldu.

r UFE'DE DE EN YUKSEK
ARTIS MARULDA

Uretici Fiyati Endeksi (UFE) kapsamuinda ise Mart ayinda en
cok fiyat artis1 yiizde 23.9 ile marulda gorildii. Bunu yiizde
11.19 ile bakir ve bakir alagimh ¢ubuklar, ytizde 7.74 ile bayan
gomlekleri, yiizde 7.37 ile tiitiin mamdiilleri, ytizde 6.75 ile kur-
sunsuz benzin, ytizde 6.51 ile koyun ve kuzu etleri takip etti.
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MART AYI TUFE-UFE RAKAMLARY

Mart ay: itibariyle 12 aylik
ortalamalara gore yillik enflasyon,
tiiketici fiyatlaninda yiizde 10.29,
iiretici fiyatlarinda yiizde 3.49
diizeyinde gerceklesti.

iirkiye Istatistik Kurumu (TU-

I IK), Mart ayinda tiiketici fiyat-
lar1 endeksinin (TUFE) yiizde

1,10, iiretici fiyatlar endeksinin (UFE)
ise yiizde 0,29 arttigin aciklach. TUIK'in
2003 baz yilh verilerine gore, Mart ay1
itibariyla yillik enflasyon ise TUFE'de
yiizde 7,89, UFE'de yiizde 3,46 oldu. Yi-
In ilk 3 aymnda, TUFE yiizde 1,05, UFE
ylzde 1,70 oraninda artig gosterdi. Ge-
cen yilm ayn ayinda yillik enflasyon TU-
FE'de yiizde 9,15, UFE'de yiizde 10,50
olmustu. Boylece, Mart ay: itibariyle yil-
lik enflasyon, gecen yilin ayni ayinin,
TUFE'de 1,26 puan, UFE'de 7,04 puan
altinda gerceklesti. 2008 yih Mart aym-
daki artis ise TUFE yiizde 0,96, UFE'de
yiuzde 3,17 olmustu. Buna gore ayhk
bazda enflasyon, gecen yil Mart ayimna

gore TUFE'de 0,14 puan artarken,
UFE'de ise 2,88 puan diisiis gosterdi.
Ote yandan TUFE'de Mart ayinda en-
dekste yer alan 449 maddeden 56 mad-
denin ortalama fiyatinda degisim olma-
d1, 2563 maddenin ortalama fiyatinda ar-
t1s, 140 maddenin ortalama fiyatinda ise
diisiis gerceklesti.

OZEL KAPSAMLI TUFE
GOSTERGELERI

Mart ayma iliskin 6zel kapsamh tii-
ketici fiyatlar1 endeksi gostergelerine
bakildiginda, "cekirdek enflasyon" yeri-
ne aciklanan TUFE gostergeleri gecen
ay, mevsimlik triinler hari¢ ytizde 0,23
artarken, islenmemis gida trtinleri ha-
ri¢ ise 0,03 geriledi. Fiyatlar, enerji ha-
ri¢ yluzde 1,32 artarken, islenmemis gi-
da trtinleri ve enerji hari¢ ytizde 0,03
geriledi. Fiyatlar, enerji haric ve alkollii
ickiler ile tiitiin triinleri hari¢ yiizde
0,99, enerji harig ve alkolli ickiler ile ti-
tin Uriinleri haric¢ ve fiyatlart yoneti-
len/yonlendirilen diger iirtinler, dolayl

vergiler hari¢ enflasyonda da ytizde
1,40 artti. Enerji haric ve alkollii ickiler
ve tiitin triinleri, islenmemis gida
urtinleri hari¢ yiizde 0,17, islenmemis
gida Urtnleri, enerji ve alkolli ickiler,
tiitiin tirtinleri ile altin haric ytizde 0,56,
enerji hari¢, gida ve alkolsiiz icecekler,
alkollii ickiler ile tiitlin tirtinleri ve altin
harig fiyatlarda ytizde 0,70 azahg mey-
dana geldi. TUIK'in aciklach@ tiretici fi-
yatlar1 ve tiiketici fiyatlar1 endeksine
gore aylik ve yillik enflasyon rakamlar:
soyle:

Tirkiye'de bu yilin Mart ayinda
fiyatlar tarimda ve sanayi sektoriinde
yizde 0,29 artti. Tiirkiye Istatistik
Kurumunun (TUIK) 2003 baz yillik
tiretici fiyatlar1 endeksine (UFE) goére
sanayide fiyatlar, Mart ayinda aylk
bazda ytizde 0,29, Aralik aymna gore
yuzde 1,62, yilik bazda ylzde 4,84 ve
12 aylik ortalamalara gore yiizde 13,16
oraninda artig gosterdi. Mart ayinda
aylik bazda fiyatlar, tarimda ytizde 0,29
artarken, iki alt sektorde "tarim, avcilik,
ormancilikta ytizde 0,59 yiikseldi.

HER DORT KISIDEN BIRI 1§51

Tiirkiye Istatistik Kurumu’nun
(TUIK) issiz sayisini 3 milyon
650 bin olarak aciklamasina
karsin, gercek issiz sayisinin 6
milyon 334 bin kisi oldugu be-
lirlendi.

irkiye Istatistik Kurumu'nun

I (TUIK) issiz sayismi 3 milyon 650
bin olarak aciklamasma karsin,
gercek issiz sayisinin 6 milyon 334 bin ki-
si oldugu belirlendi. Gergek igsiz sayisi
bir yilda 1 milyon 272 bin artarken, ger-
cek igsizlik orami resmi verilerdeki gibi
yizde 15.5 degil, yiizde 24.2 olarak ger-
ceklesti. Gergek igsizlik kadinlarda ytiz-
de 32 orani ile 2 milyon 451 bin, erkekte
yuzde 20.9 oramn ile 3 milyon 884 bin ol-

du. ANKAmn Tirkiye Istatistik Kuru-
mu (TUIK) verilerinden yaptig1 hesapla-
maya gore; Aralik, Ocak, Subat aylarm
kapsayan Ocak doneminde gercek igsiz
sayist 5 milyon 998 bin, gercek igsizlik
orani da ytizde 22.4 oldu.

TUIK, aralarmnda is bulma umudu ol-
mayanlarin da yer aldig issizlik oranina
is aramayip, calismaya hazir olanlar ile
mevsimlik caligtigl icin igsiz durumda
bulunanlar1 dahil etmeksizin igsizlik ora-
nin1 belirliyor.

Bu hesapla TUIK, issizlik oramm
yizde 15.5, igsiz sayisini da 3 milyon 650
bin olarak acikladi. Resmi verilere gore
kadinlarda igsizlik ytizde 15.2 ile 934 bin,
erkekte yiizde 15.6 oraniile 2 milyon 717
bin oldu.
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MART AYI PERAKENDE FIYATLAHI ARTIS GOSTERDI

yatlarda yiizde 1,24, Toptan Fiyat-

larda ytizde 0,65 artis kaydedil-
migtir.

Istanbul Ticaret Odasrnca Istanbul

2 009 yih Mart aymda Perakende fi-

ili icin hazirlanan 1995 bazh Ucretliler
Gecinme Indeksine gore 2009 Mart
ayinda perakende fiyatlarda ytizde 1,24,
Toptan Esya Fiyatlar1 Indeksine gore
toptan fiyatlarda ytizde 0,65 artis kay-
dedilmisgtir.

Istanbul Ticaret Odasrnca hazirla-
nan Fiyat Indekslerinde 2009 yili Mart
aymin bir onceki yilin ayni ay1 ile muka-
yesesinde perakende fiyatlarda ytizde
9,34, toptan fiyatlarda ise ytizde 3,27
artig gerceklesmistir.

Soz konusu indekslerde yirmi dort
aylik serilerden olusan yillik ortalama
artig hesabima gore 2009 yih Mart aym-
da 1995 bazh Ucretliler Gecinme Indek-
si yillik ortalama yiizde 12,30, Toptan
Esya Fiyatlar1 Indeksi ise yillik ortalama
yizde 10,34 oraninda artis gosterdi.

TOPTAN ESYA FiYATLARI
INDEKSINE GORE TOPTAN
FIYATLAR 2009 MART AYINDA
YUZDE 0,65 ARTIS GOSTERDI

AYLIK DEGISIM %

2009 Subat aymda ytizde 0,08 artis
izlenen Toptan Esya Fiyatlar Indeksi,
2009 Mart aymda ytizde 0,65 artis gos-
termistir. Mart aylan itibariyle soz ko-
nusu indeks; 2007 yilinda ytizde 1,40,

2008 yilinda ise ytizde 2,65 artig kaydet-
migtir.

BiR ONCEKI YILSONUNA

GORE DEGISIM %

2008 Mart ayinda ytizde 4,59 artig
gosteren ¢ aylik degisim orani, bu yihn
ayni doneminde yiizde 0,15 olarak ger-
ceklesmistir.

YILLIK DEGISIM %

2008 Mart ay1 bir 6nceki yihin aym
ay1 ile mukayese edildiginde yiizde
10,25 olan yillik degisim orani, 2009
Mart aymda ytizde 3,27 olarak gercek-
lesmistir.

YILLIK ORTALAMA ARTIS %

2009 Mart ay1 itibariyle on iki aylik
ortalama artis orani yiizde 10,34 olur-
ken, bu oran 2008 yilinin ayn aymda
ylzde 8,28 olmustu.

GIDA MADDELERI GRUBU
Indekste yer alan grup ve alt grupla-

rin bir 6nceki aya gore 2009 Mart ay1
degisim oranlari ise asagidaki sekilde-
dir:

Gida Maddeleri grubunda Mart
ayinda ytzde 2,09 artig gorilmuistiir.

Artis izlenen alt gruplar; ytizde
3,70 oran ile Bakliyat, ylizde 2,91 ile
Hayvani Gida Maddeleri, yiizde 2,88 ile
Sinai Nebatlar, ytizde 1,80 ile Zahire ve
Hububat, yiizde 1,16 ile Meyveler, yiiz-
de 0,47 ile Titiin-Kahve-Cay indeksi ol-
mustur.

Mart ayinda fiyatlarinda artis izle-
nen gida maddeleri; musir, piring, bul-
gur, fasulye, bakla, zeytinyagi, pamuk-
yagl, liziim, zeytin, tiitiin, koyun ve si-
gir etidir.

Fiyatinda azalig izlenen gida mad-
deleri ise; bugday, un, nohut, karabiber,
findik, kahve ve peynirdir.

ISLENMEMIiS MADDELER

GRUBU

Islenmemis Maddeler Grubu Mart
ayimnda ytizde 0,12 oraninda artis kay-
detmistir.

Artig izlenen alt grup; yiizde 0,42
ile Hayvani Islenmemis Maddeler, Aza-
i izlenen alt grup ise; ytizde -0,16 ile
Nebati Islenmemis Maddeler olmustur.

Fiyatinda artig izlenen maddeler;
aycicegi, pamuk ve bagirsak, fiyatinda
azalis izlenen madde ise; kaucuktur.

MENSUCAT GRUBU
Mensucat grubunda Mart ayinda fi-
yat degisimi izlenmemigtir.

CIN EXDNOMISINDE 10 YILIN EN DUSUK BUYUMESI

Cin ekonomisi yilin ilk ceyreginde gecen yilin ayni donemine gore yiizde
6,1 biiyiidii. Bu, Gin’in biiyiime rekorlari kirmaya basladigi 1992 den bu
yana gerceklestirdigi en diisiik biiyiime orani oldu.

in ekonomisi yilin ilk ceyreginde
gecen yiin ayni donemine gore
ylizde 6,1 biiytidii.
Bu€in’in biiytime rekorlar1 kirmaya bagla-
dig1 1992°den bu yana gergeklestirdigi en
disiik biiytime oram oldu ve uzmanlarin
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ilk ceyrekle ilgili biiytime tahmini olan ytiz-
de 6,3lin gerisinde kaldi. Ulusal Istatistik
Midiirligt sozctisi Li Siaogao, Cin'in bu
yiln ilk c¢eyreginde gerceklestirdigi
GSYHnin 6 trilyon 574,5 milyar yueni (939
milyar dolar) buldugunu acikladh.

_,_
&

EEE%:T



Barkodlu Sistem Terazisi

' CL5000 Serisi

» g / B
En'iyi'yardifcini

= Yilkeak izl tarrmal vazc
PC prograrmilCL Works)

- Serbast elikel lormat dizayn

- Esnek ve guvenilir ag uygulamasi

||";-_-I-\:ill.|l.|.lI |":.|'||:|!:.|_.l|‘r|

CLEODO-F

CAS Elektronik San. Tic. A.S.

Yukan Dudullu, Bostanc Cad. Mevdudi Sk. No: 34 Umraniye / ISTANBUL

www.casturkey.com Tel: (0216) 540 81 20 (pbx) » Faks: (0216) 540 81 28 = Elektronik Posta: info@casturkey.com



e | STATISTIK _I

KURULAN SIRKET SAYISI
YUIDE 30.6 AZALDI

Kurulan sirket ve kooperatif sayisi bu yilin ilk ceyreginde gecen
yilin ayni dénemine gire yiizde 30.6 azalarak 10 bin 925°e, kuru-
lan ticaret unvanli isyeri sayisi da yiizde 11.9 azalarak, 12 bin

“MUTLU™

“Yasam Memnuniyeti
Arastirmasi” verilerine gire,
iilkedeki bireylerin yiizde
30,3’ii orta diizeyde mutlu,
yiizde 47,5’i mutlu, yiizde
8,2’si de ¢cok mutlu oldugunu
ifade ediyor.

iirkiye Istatistik Kurumunun
I yayimladigr rapora gore, Tirk
halkinin yiizde 86’s1 ¢ok mutlu
Turkiye'de halkin ytizde 86’s1 kendini
mutlu hissediyor.

Tirkiye Istatistik Kurumunun (TU-
IK) yaymmladigi “Yasam Memnuniyeti
Arastirmas1” verilerine gore, tilkedeki
bireylerin yiizde 30,3 orta diizeyde
mutlu, ytizde 47,51 mutlu, ytizde 8,2’si
de ¢ok mutlu oldugunu ifade ediyor.

Mutsuz oldugunu belirtenlerin ora-
n1 yuizde 11,4 olurken, cok mutsuz olan-
larin orani da ytizde 2,5 diizeyinde bu-
lunuyor. Kadinlarmn ytizde 30™u orta dii-
zeyde mutlu, ytizde 48,7’si kendisini
mutlu, ytizde 9,11 de ¢ok mutlu olarak
tanimlarken, erkeklerin ytizde 30,7,
yizde 46,31 kendisini mutlu, ytizde
7,41 de ¢ok mutlu olduklarim ifade edi-
yor.

TUIK e gore, evli kadinlarin yiizde
90,7°si mutlu ve orta diizeyde mutlu,
evli erkeklerin de ytlizde 85,2’si mutlu
ve orta diizeyde mutlu olduklarmi dii-
sunuyor.
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302’ye diistil.

iirkiye Istatistik Kurumu (TU-
TIK), kurulan kapanan sirket ve

kooperatifler ile ticaret unvanh
igyerlerine iliskin Mart ay1 istatistiklerini
acikladi. Buna gore, gecen yihn ilk cey-
reginde 15 bin 751 olan kurulan sirket
ve kooperatif sayis1 bu yilin ayni done-
minde ytizde 30.6 azalarak 10 bin 925’e

disti. Kurulan ticaret unvanh igyeri sa-
yis1 ayni dénemde gegen yiin ayni ¢ey-
regine gore yiizde 11.9 azalarak, 13 bin
961’den 12 bin 302'ye diistii. Bu donem-
de yeni kurulan 12 bin 302 ticaret un-
vanl isyerinin; 4 bin 302’si Istanbul, bin
5651 Ankara, 45411 Izmir ve 5 bin 982’si
diger illerde yer ald.

SATIN ALMA GUCU

AZALIYOR

Mevcut donemde satin alma
giicii endeksi Subat ayina gore
azalarak 63,34’'ten 62,77°'ye
geriledi.

irkiye Istatistik Kurumu (TU-

I IK) ile Merkez Bankas: tarafin-

dan her ay ortaklasa diizenle-

nen ve tiiketicilerin harcama, davranis

ve beklentilerinin degerlendirildigi

‘Tiiketici Egilim Anketi'nin 2009 Mart
ay1 sonuclar: agiklandu.

Endeksin alt kalemleri ve degisim
oranlarma bakildiginda ise, mevcut do-
nemde satin alma giicli endeksi Subat
aylma gore azalarak 63,34’ten 62,77’ye
geriledi, gelecek donem satin alma gii-
cii endeksi ise 71,04’den 70,66’ya indi.
Gelecek donem genel ekonomik du-
rum da 65,38'den 64,59’a gerilerken,
gelecek donem is bulma olanaklar1 en-
deksi 65,20’den 67,84’e, mevcut done-
min dayanikh tiiketim mal satin almak
icin uygunlugu endeksi ise 105,08'den,
108,00’a yiikseldi. Endeksin 100’den

biiytik olmasi tiiketici giiveninde iyim-
ser durum, 100’den kiiciik olmas: tiike-
tici giiveninde kotimser durum, 100
olmasi ise tiiketici giiveninde ne iyim-
ser ne de kotiimser durum oldugunu
gosteriyor.

T "
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TURK TUKETICISI YENILIGE AGIK

Gelisim Atdlyesi Genel Miidiirii Ozlem Seller, Tiirk perakende sektdrii icinde yer alan firmalan ve
firmalarin miisteri iliskileriyle ilgili siireclerini degerlendirdi.
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B Sizi tanimakla baglayabilir miyiz?
1970 Istanbul dogumluyum. Calisma
hayatima okul yillarinda basladim. Bir-
cok seyi birlikte yapmak ve hayat1 ka-
cirmamak istegi, bana zamanimi ¢ok iyi
kullanmay1 6gretti. Galisirken Isletme
Fakiiltesini bitirdim. Strateji ve Psikoloji
konusunda yiiksek lisans yaptim. Uni-
versitenin ardindan birka¢ yil yasitlarim
gibi bankaciliga heves ettim ama kisa
zaman sonra asil istedigimin bu olmadi-
g1 anladim ve her seyi bir kenara bira-
karak Satig Egitmeni olmak icin satisa
geri dondim. Satig Egitmeni olmak icin
“en iyi satic1” olmam gerekiyordu ve
ben de “en iyi satic1” odiiliint aldim. Bu
arada satig yonetiminde farkh basamak-
larda, farkli gorevler tistlendim. Iyi bir
kurumda iki y1l biiytik bir proje yonet-
tim. Satig Egitimleri icin 6zel bir bolim
acildi ve boliimiin yoneticisi oldum.

[k kitabim “Alaturka Satis Stratejile-
ri’ni yazdim. Ardindan “Dogustan mi1
Satict Olunur?” ve “Ali Topu Sat” adh
kitaplarm yaymmlandi.

B Cahsmalarimzn iceriginden soz eder
misiniz?
Biz GA Grup olarak Egitim, Danigman-
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lik, Yayincilik, Organizasyon ve Cocuk
sirketlerimizle Tiirkiye, Ozbekistan,
Azerbaycan ve Rusya pazarinda faali-
yette bulunan sirketlerin ve markalarin
hedef kitleleri ile dogru ve etkili iletisim
kurmalarini ve bu iligkiyi dogru yonet-
melerini saglayacak projeler gelistiriyo-
ruz. Sirketlerimizin amact; miuigterimizin
satis grafiklerini artiracak projeler gelis-
tirmek ve bu projelerin uygulamasini
tstlenmek. Her isimizde 6nce pazari,
iriin ve hizmetleri inceliyor ve rakip
analizi yapiyoruz. Kuruma, sektore ve
siire¢lere 6zel projeler gelistiriyoruz.
Bazi miusterilerimize tek elden toplu
hizmet sunabiliyoruz. Mevcut bir iiri-
niin pazarda yeniden yapilanmasini
saglamak ya da yeni bir tirtiniin pazara
girig stireci yapilandirmak yoniinde cah-
styoruz. Bunun diginda satis ekiplerinin
kurulmasi ve egitilmesi, indoor ve out-
door egitimler, konsept pazarlama top-
lantilar, franchising isletmeleri icin geli-
sim programlar1 hazirlanmasi, magaza
ici etkinlik projeleri, satig noktasi aktivi-
teleri de faaliyetlerimiz arasinda. En bii-
yik avantajimiz, bes yilda elliye yakin
sektorde proje yuriitmenin getirdigi bii-
yuk bir birikimimizin olmasi. Grubu-

muzda pazarlama uzmanlarimizin yani
sira gida uzmanindan executive mutfak
seflerine, psikologdan sosyologa, cocuk
gelisim uzmanindan sanat danismanina
kadar genis bir ar-ge kadromuzun yer
almast sira dist ve sonug odakli projeler
tretmemizin en biiyiik nedeni.

B Tirk tiiketicisinin karakteristik diye-
bilecegimiz davraniglari nelerdir?
Tirk tiiketicisinin ozelligi tek tip olma-
masidir. Diinyanin biitiin miisteri tiple-
rinden birer 6rnek alsaniz ve bir araya
getirseniz Tirkiye Pazar Profilini ancak
ortaya c¢ikarabilirsiniz. En genel ifade ile
Turk tiketici profili i¢in “cok kultiirli-
liikten kaynaklanan polifonik bir yapi-
dadir ve egitimsizlikten kaynaklanan az
bilincli bir karmadir” diyebiliriz. Bu nok-
tada “herkes memleketlisini tutar, her-
kesin her isi acildir” gibi detaylara gir-
mek istemiyorum. Detay cok... Son ola-
rak, yabanci markalarim Tiirkiye pazari-
na girmek istemesinin en biiyiik nedeni;
“Tirk tiiketicisinin yenilige ¢ok acik ol-
mast ve iilke insanimin tarihsel-kiiltiirel
arka plan nedeniyle potansiyel tiiketici
konumunda olmasidir” demek miim-

kin.

B Ozellikle gida perakendesinde firma-
larm yaklagimlarina dair genel gozle-
miniz nedir?

Belli bagh kurumsal sirketleri ya da pe-

rakende gruplar saymazsak, ¢cok dagi-

nik... “Kii¢tik olsun benim olsun” manti-

81 ile biiyiik isimlere sevdal bir yakla-

sim sz konusu. Nasil ki otellerin yildiz-

lar1 o otelin niteligini belirtiyorsa, pera-
kende de her kavramin ya da semboliin
bir karsihgr vardir. Her igletmeci her ag-
t181 markete Grosmarket diyemez me-
sela... Ama baktigimiz zaman Tiirki-
ye'de her elli metre karede karsimiza
grosmarket, hipermarket cikabiliyor ya
da her kapali aligveris alanina Mall deni-



lebiliyor. Gortiyorsunuz ki bu isimlerin
standartlarin tasiyacak karsiliklar: yok
ve maalesef bunun bir denetimi de yok.

B ‘Misteri Memnuniyeti’ ve ‘Misteri
Sadakati’ denildiginde tam olarak
anlagilmasi gerekenler nelerdir, Tir-
kiye genelinde yanhs ya da eksik bir
yaklasimdan soz edebilir miyiz?

En 6nce sunu belirlememiz gerekli; sa-
tisin tiim stirecleri, miisteri ile iligki kur-
mak ve ardindan ise bu iligkiyi siirekli
kilmak i¢in yapilandirildigi zaman an-
lamhdir. Perakende, tek bir pazarlama
yontemi ile yonetildiginde etkili sonug
vermeyecek kadar yogun stiregler ice-
rir. Bu ylizden, perakende sektoriinde
entegre pazarlama yontemlerini etkili
ve stirekli bicimde uygulamak gerekir.
Miisteri Memnuiyeti; detayl maliyet he-
sab1 yapmadan, misterilere Loyalty
Card dedigimiz Sadakat Kartlar1 ver-
mekle, palyacolarla ya da ytksek sesli
miiziklerle mekanm renklendirmekle
saglanamaz. Gecici coztimler getirdigi
dogru fakat miisteri i¢in ayiric1 rekabet-
te tstinliik yaratacak sira disi projeler
gelistirilip uygulanmadan Mtisteri Sada-
kati saglanamaz.

B Bu konuda dogru bildigimiz yanlig-
lar var m1?

Perakendeyi gida ve gida dis1 diye ayiri-
yoruz. Gida dis1 kategoriye baktigimiz
zaman, mobilya ya da giyimde, agirhklh
olarak mekanik satig stirecleri kullanih-
yor. Mekanik satis dedigimiz satig yon-
teminde, kategori yonetimi ve dogru
yer secimi 6n plana cikar. Kategori yo-
netiminde ise miisterilerin yasam stille-
ri ile fiziksel, bolgesel, kiiltiirel dzellikle-
ri ve tirtinle birlikte kullanabilecekleri
yan ya da ikame tirtinler énemlidir. Bu-
radan ¢ikaracagimiz sonug ise giineyde-
ki kategori yonetiminin kuzeydekinden
farkl olmasi gerektigidir. Ornegin seb-
ze tiiketiminin diisiik, et tiiketimin ytik-
sek oldugu bir bolgede; et reyonunun
on planda, sebze reyonunun ise onu
destekler bicimde arka planda olmasit
satiglan artirir. Zeytinyagmin cok tiike-
tildigi bir bolgede; zeytinyagindan {ire-
tilen bir kurabiyenin zeytinyagi reyonu-
nun yakininda olmasi da satiglar1 artti-
racaktir.

Marketlerde, miisteri marketin her yeri-
ni dolagsm diye tirtinlerin yerleri stirekli
degistirilir. Oysa miigteri bildigi trtini
bildigi bolgede gormezse, fazladan do-
lagtig1 icin sinirlenir ve bu da tiiketim
egilimini azaltir.

Bircok markette aligveris arabalar1 alig-
veris merkezinin ya da magazanin giri-
sine konur. Miisteri bos arabay iceri ge-

tirmek icin ekstra yorulur. Oysa aligve-
ris arabalan giristen minimum ii¢ metre
uzaga konmalidir ki miigteri magazanin
icine once soyle bir baksin, almak iste-
diklerini orada bulabilecegine inansin
ve arabasmi alip iceride uzun siire ahs-
verisine devam etsin.

B Satin alma ve satis stireclerinin dina-
miklerini anlatir misiniz?
Mekanik satig, bilin¢li miisteriler i¢indir.
Bilincli miisteri, 6zgiirce hareket etmek
ister. Etiketleri okur ve ne aldigin, hak-
larmu bilerek satin alma davranist goste-
rir. Tirkiye'de ise miisteri etiket oku-
may1 sevinez. Art bir faydasi yoksa, ug-
ras gerektiren aligveris stireclerinden si-
kilir. Satig danismani onu rahatsiz etme-
sin, o rahat rahat raflari, reyonlar1 karig-
tirsin ister. Bir yandan da aradiginda
emrine amade bir satis danismanim ya-
kininda gormek ister. Tiirkiye’de ahigve-
ris bir gezme, bir sosyallesme aktivitesi-
dir. Ev kadinlan toplu carsi pazar gin-
leri yapiyorlar. Yani gortinenin diginda
etkili karar vericiler var. Bu nedenle de
satis danigmanlarma kliselesmis ve kla-
sik satig teknikleri egitimleri verilmesi
satiglar arttirmaz. Satis danismanlarma
“hizmet” yaklagimlarm gelistirecek, ya-
ratici ve ige yarar ¢oziimler liretmelerini
saglayacak, “algilama yonetimi, durum
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yonetimi, etkili konusma, iligki yéneti-
mi, miizakere, miigteri hizmetleri” gibi
kisisel gelisimlerini destekleyecek ek
egitimler de verilmelidir. Metrekare ola-
rak biiyik magazalarda, miisterinin
aligverige ara verip dinlenecegi, belki de
karar verecegi ve bu stirecte de rahat
edecegi alanlar hazirlanmasi da satin al-
ma kararini kolaylastiracak unsurlardir.

B Miisteri sadakatini saglamak adina
firmalar neler yapmali, miisteriyle
iligkisini nasil yénetmeli?

Miisterilerin giivenleri bir giinde kazani-

lamaz ama bir giinde kaybedilebilir. Ba-

z1 Urtinlerde miigteriler magazaya degil
markaya giivenilirler. Private Label
iriinlerde ise satis noktasi markasi ve
guvenilirligi hepsinden énemlidir. Bu
ylzden saticinin kendisini ¢ok iyi tani-
masi ve misterisini stirekli izlemesi, an-
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lamasi, tiikketim ahskanhklarim gozlem-
lemesi, iletisim bilgilerini giincel tutma-
s1 gereklidir. Iletisimi stirekli, tutarh ve
canl kilmak iligki yonetiminin en hassas
noktasidir. Miisteriler, kendilerinin 6zel
oldugunu diistinmek isterler. Ornegin
ii¢ yil 6nce dogum giintimde aligverig
yaptigim biitiin magaza ve bankalardan
cep telefonuma kutlama mesaji geldi.
Aralaridan biri dogum giintimde beda-
va bir ¢ikolata ya da gofret alabilecegi-
mi belirten sevimli bir market mesajiy-
di. Hi¢bir zaman gidip o gofreti almadim
ama tek bir mesaj o firmanin kalbimi
fethetmesine yetti. Bakin, hala anlatiyo-

B Perakende sektoriiyle ilgilenen bir
okuyucu “Alaturka Satig Stratejileri”
ve “Ali Topu Sat” adli kitaplarinizda
neler bulabilir?

Diinyanin biitiin miisteri
tiplerinden birer drnek alsaniz ve
bir araya getirseniz Tiirkiye Pazar

Profilini ancak ortaya
cikarabilirsiniz. En genel ifade
ile Tiirk tiiketici profili icin “cok

kiiltiirliiliikten kaynaklanan
polifonik bir yapidadir ve
egitimsizlikten kaynaklanan az
bilincli bir karmadir” diyebiliriz.

[k kitabim “Alaturka Satig Stratejileri”,
ikinci kitabim “Dogugtan mi1 Satici Olu-
nur?”, tctinci kitabim ise “Ali Topu
Sat”. “Dogustan mu Satict Olunur?” si-
gorta sektoriine 6zel bir satig kitabi.
“Alaturka Satis Stratejileri” ve “Ali Topu
Sat” ise birbirini tamamlayacak nitelik-
te, genele hitap eden iki ayn kitap. Her
baskida giincellendiler. “Alaturka Satig
Stratejileri'nde Tiirkiye miisteri profili-
ni, “Ali Topu Sat’ta ise A’dan Z'ye tim
satis stireclerini okuyucuyla paylasmaya
calistim. Dolayisiyla sadece perakende
sektoriinden degil, farkli sektorlerden
ornekleri bir arada bulmalart miimkiin.
Ozellikle “Ali Topu Sat” satis siireclerini
ve dinamiklerini ¢cok detayli anlattigim
bir kitap. Satig mesleginin icindeki oku-
yucular, kitaptaki ornekler iizerinden
kendi satig yogunluklarimi ayarlayabilir-
ler.
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Bircok akademisyen 90’larda misteri
kaybinin bir salgin olarak ortaya
cikmasindan sonra, yerinde ve
zamaninda yapilmis bir oneriyle
ortaya ciktilar: “Misterileri elde
tutmak, yeni misteriler kazanmaya
calismaktan ¢ok daha onemli.”

iste bu yaklasim, giiniimiizde her an
her yerde karsimiza cikabiliyor.

Biz de bu noktadan yola ciktik ve
konunun uzmanlarina danistik: Siz
musteri sadakati hakkinda ne
distnuyor ve bizlere bu konuyla ilgili
neler dneriyorsunuz?

1AM
Bir kurulusun
basarisi, miisteriyi
memnun etme
surecini ne kadar iy1
. . o \J o .
yonetebildigi ile
.o .o .o ,,
Olculir
TOBB BASKANI RiFAT HISARCIKLIOGLU:
uruluslar misterilerini memnun edebil-
Kdikleri slirece ayakta kalabilirler. Bu ne-
denle bir kurulusun basarisi ve bagarisizli-
81, muisteriyi memnun etme siirecini ne kadar
iyi yonetebildigi ile olgiiliir. Miigteriyi mem-
nun edecek tim faaliyetleri gerceklestirenler
kurulusun tiim ¢alisanlaridir.
Miisteri Memnuniyeti Yonetimi; bir kurulusun
pazar arastirma, tasarim, tiretim, tanitim, sa-
f1s ve satis sonrast hizmetler gibi ana stirec-
lerle birlikte diger bircok destek siirecinin de
miisterileri memnun edecek sekilde yapilan-

dirilmasi; her asamada en iyinin ve miikem-
melin hedeflenmesi demektir.
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MUSTERIYT SADIK KILMANIN PUF NOKTALARI
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“Musteri
memnuniyeti marka
degeri acisindan
tartisimaz bir oneme
sahip”

CMC GENEL MUDUR YARDIMCISI

METIN TARAKCI:
~= _ MC olarak, 1.200 in
EUZerinde calisanimizla
5’den fazla markaya hiz-
met veriyoruz. Hizmet ver-
digimiz markalar arasinda
Toyota gibi bir diinya devi
yer aliyor.
Miisteri memnuniyetinin
marka degeri acisindan tar-
tisilmaz bir éneme sahip oldugunun bilincinde-
yiz. Biz de TIM projemizde, Toyota ile miisteri-
leri arasindaki iletisim faaliyetlerini kusursuz
bir sekilde yiiritmeye 0zen gosteriyoruz. To-
yota’nin sundugu giiven ve konfor hissinin, te-
lefonun ucundaki miisteri temsilcimizin sesine
yansimasi bizim ic¢in ¢cok énemli.

“Bizim
musterilerimiz

tavsiye ustine
geliyorlar”

ZORLU GRUBU YONETIM KURULU BASKANI
AHMET NAZIF ZORLU:

iz miisteri memnuni-
Byetini her seyin iizerin-

de tutuyoruz. Bu saye-
de hem yurt icinden, hem
de yurtdisindan yeni yeni
misteriler kazaniyoruz.
Misterilerimizin hemen
hepsi tavsiye tlizerine gel-
di. Alman misteri Fran-
siza, Ingiliz Amerikalya tavsiye etti. Biz de bu
sayede diinyaya acildik. Baslangicta “Ttirk mal’
ile yanyana anilmaya alisilmis olan kalitesiz
imajim1 yikmak icin ¢ok caba harcadik. Ameri-
kal bir miusteriye gortismeye gittigimde bir
Tirk’le calismak istemedigini soyledi. Ben sirf
onu ikna etmek icin farkh desen ve modelde
perdeler tirettim. Bu is icin de cepten 200 bin
dolara yakin masraf ettim.
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“Firmalar musteri
memnuniyeti
uzerinde biraz daha
durmalilar”

iTO BASKANI MURAT YALGINTAS:

irkiye'nin gida sektoriinde cok ytiiksek bir
Tpotansiyeli var. Firmalar miisteri memnu-

niyeti tizerinde biraz daha dururlar ve mar-

kalarma biraz daha agirlik verirler-

se diinyada soziimiiz daha fazla
gecer.
Istanbul’daki gida firmalarimin
biiytiik boliimiiniin Kiiciik ve
Orta Boy isletme (KOBI) nite-
liginde. Bu nedenle de re-
kabete uyumda zorlani-
yorlar. Kiiciiklerin bazi
konularda ortak hare-
ket edebilmesi i¢in ¢o-
zimler ariyoruz.

“Tiketicl ile
duygusal bag
kuruyoruz”

INTERSPORT TURKIYE CEO’SU
LEVENT YARCAN:

ogru urinid dogru lo-
nkasyonda, dogru fiyat

ve dogru satis temsilci-
leriyle tiiketiciye sunmak
misteri memnuniyetini ar-
tirir. Temel ilke, alhigverisi
herkes acisindan keyifli ha-
le doniistiirmek... Kapidan
iceri giren her miisteri, bi-
raz gsagirmal biraz da eglenmeli. Magazada kal-
dig1 siire boyunca, ne kadar 6zel oldugunu his-
sederek dolagmali. Tiiketiciyle duygusal bag
kurdugumuzu sdyleyebilirim. Her birinin fahri
pazarlamacimiz gibi calismasindan anliyorum
bunu. Satis sonrasi destek konusunda ise ol-
dukca iddialiy1z. Pazarlama mucizelerine ger-
¢ekten gerek yok. Dogru servis yetiyor.
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Tiirkiye’nin gida
sektoriinde cok
yiiksek bir
potansiyeli var.
Firmalar miisteri
memnuniyeti
iizerinde biraz
daha dururlar ve
markalarina biraz
daha agirhk
verirlerse
diinyada soziimiiz
daha fazla gecer.

MURAT
YALCINTAS

Dogru iiriinii
dogru lokasyonda,
dogru fiyat ve
dogru satis
temsilcileriyle
tiiketiciye sunmak
miisteri
memnuniyetini
artinr.

LEVENT
YARCAN

Onur Group’un
‘gercek
avantaj’indan tiim
gelir gruplarnin
faydalanmasi
hem bizim marka
bilinirligimizi
yiikseltecek, hem
miisterilerimizin
kaliteli, hijyenik,
taze iiriin ve hizh
hizmet anlayisiyla
tanismalarini
saglayacaktir.

CEMAL
OZEN

“Sadece belli bir
gelir grubuna
hizmet gotiirmek
1Istemiyoruz”

ONUR GROUP GENEL MUDURU CEMAL OZEN:

adece belli bir gelir gru-
Sbuna hizmet gotiirmek

istemiyoruz; Onur Gro-
up’un ‘gercek avantajindan
tiim gelir gruplariin fayda-
lanmas1 hem bizim marka bi-
linirligimizi ytikseltecek,
hem miisterilerimizin kaliteli, hijyenik, taze
iirin ve hizhi hizmet anlayisiyla tanigmalarin
saglayacaktir.

u genis yelpazeyi avantaj olarak gorii-
Byoruz. Her miisteri kitlesine hizmet
edebilmemiz bizi daha dinamik tutuyor,

kultirtimiizi gelistiriyor, bize o anlamda yon
veriyor. Yesilyurt’ta da, Bagcilar’da da, Gok-
tirk’de de, Arnavutkoy’de de magazamiz var.
Dar bir miisteri kitlesine hizmet ettiginiz za-
man belli bir siire sonra o miisteri kitlesinin di-
sinda pazar yaratmayla ilgili sikintilar yasiyor-
sunuz. Kendinizi yenileme imkanindan da
mahrum olup belli bir zaman sonra da silinip
gidiyorsunuz. Kalici olabilmek her konuda hep
daha iyiye gitmekle miimkiin oluyor.

“Is modelimiz kriz
donemlerinde de
basarih”

BiM CEO’SU JOS SiIMONS:
OPTA

m

iirtini, en uygun fi-

yatlarla tiiketiciye su-
nan bir ig modeli var. Bu
is modeli, kriz donemle-
rinde de basarili bir per-
formans gosteriyor.
Is yapma seklimiz saye-
sinde yiiksek kaliteden taviz vermeden maliyet-
lerimizi kontrol altinda tutabiliyoruz. Bu da
misteri memnuniyetinin stirekli artmasini sag-
liyor. Bu yilizden magazalarimizdan miisteriler
ve aligveris eksik olmuyor. Biz bu yil da biiyi-
meye, tiiketiciler ve tilkemiz icin deger ortaya
cikarmaya ve istihdam artigina katkida bulun-
maya devam edecegiz.

BIM’in yiksek kaliteli
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[ Beklediginizden
daha fazlam

ShelfLine itici ve Béliiciileri ile;

*Raf alanlanndan optimum dizeyde yararlanma
*Dilzgln ve dizenli gdrinim

*Ciro artis

*Stok maliyetlerinde azalma

*Fiyat ve Orin eglesmesinde garantili gézim
*Aranan dridndn kolay ve hizh bulunmasi
*Satin alma durtlsind artirma

*Raf dizenlemede zaman kazanimi
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[ Beklediginizden
daha fazlam]

Madjaza Igi Yonlendirme Sistemleri
© Raf Ikazlan

©PromoSign Fiyat Kasetleri
@ InfoLine Afigsleme Sistemleri
@ LabelLine Etiketleme Sistemleri

Aligverig Kolayliklan
© Siirsepet
O Turn-O-Matic Kuyruk Sistemleri

Raf Yonetim Sistemleri
@ Uriin Iticileri
@ Raf Béllicileri
© Raf Oni Profilleri

Glvenli Satig

& Uriin Guvenlik Sistemleri
& Alarm Etiketleri
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Www.oatay.com 0212 234 02 B0




e

“Biz bagimh
miusteriler elde
ettik”

OZDILEK YONETIM KURULU BASKANI
HUSEYIN OZDILEK:

¢tik bir alanda bagladik. Orasi 20 metreka-

relik bir yerdi. Simdi 60 bin metrekare ka-
pali alanda faaliyet gosteriyoruz ve bagimli
misteriler elde ettik. Miisteri memnuniyeti
bizim i¢in ¢ok 6nemli. Biz bu ise uzun vadeli
bakiyoruz. Cok biiytik krediler alahm, ¢ok hiz-
1 biiytiyelim diye distinmiiyoruz. Gok hizli
biiytirsek nefesimizin yetmeyecegini tahmin
ediyorum.
Biz yola "bir sirketten ne kadar para kazani-
riz" diye ¢ikmiyoruz. Tabii ki, planlamalar ya-
piyor, stratejiler tespit ediyor, o pazardaki alt-
yapiyl inceliyor, miisteri potansiyelini aragtiri-
yoruz; ama her seyden once de, zarar etme-
den bu isi nasil ytirtitebilecegimize bakiyoruz.

Perakendecihk sektorine 1967 yiinda kii-

Superonline’nin gizli
musterileri

SUPERONLINE BIREYSEL iINTERNET

HiZMETLERi DIREKTORU BARIS TOPKAYA:

]
Internet servisi konusunda miisteri sadakati-

ni en cok etkileyen 4 faktor soyle: “Internet

erisim hizi, ihtiyaca uygun alternatif hizmet-
ler, kaliteli miisteri hizmeti ve fiyat.
Ne yazik ki bazi kullanicilar fiyat/performans
oranini goz ardi ediyorlar. Performans: diisiik
ama ucuz segeneklere kayiyorlar. Yaptigimiz
analizlerde, miigterilerin ylizde 41 paralarini
o0dedigi halde, interneti kullanmiyorlar.
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DEDI
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Miisteri
memnuniyeti bizim
icin cok dnemli.
Biz bu ise uzun
vadeli bakiyoruz.
Gok biiyiik krediler
alalim, cok hizhi
biiyiiyelim diye
diisiinmiiyoruz.

HUSEYIN
OZDILEK

Bizim 2009
yilinda dnde
tutacagimiz
unsurlar; aktif
kalitesini
korumak, hizmet
etkinligini
artirmak, miisteri
memnuniyetini
yiikseltmek.

ERSIN
OZINCE

Krizle miicadele
eden ve krizden
cikma istegindeki
kuruluslarin,
kaliteli hizmet
yaklasimi
icerisinde olmalar,
miisteri
memnuniyetini
olumlu yonde
etkilemistir.

ALI RIZA KAYLAN

“Hizmet
etkinligimizi
artirmak istiyoruz”

TURKIYE iS BANKASI GENEL MUDURU
ERSIN &ZiNCE:

izim 2009 yilinda
B(’jnde tutacagimiz

unsurlar; aktif kali-
tesini korumak, hiz-
met etkinligini artir-
mak, musteri memnu-
niyetini yiikseltmek,
maliyet kontroliine
agirlik vermek seklin-
de. Ekonomide yeni
bir dalga ortaya cik-
madikca bankacilik
sektori elindekini daha verimli ylirtitmeye ¢a-
hisacaktir.

“Krizle miucadele,
miusteri
memnuniyetini
artirryor”

PROF. DR. ALi RIZA KAYLAN

gindeki kuruluglarin, miisteri kaybetme-
ek i¢in gosterdikleri caba, yapilan kam-
panya ve indirimler, ayrica calisanlarin miis-

K:zle miicadele eden ve krizden c¢ikma iste-

teri memnuniyetini arttiran kaliteli hizmet
yaklasimi icerisinde olmalari, miisteri mem-
nuniyetini olumlu yénde etkilemistir. Ulusal
memnuniyet endeksi bugiine kadarki en yiik-
sek degerde gerceklesmistir.



“Misterilerin
tercihlerini goz
onunde tutmaliy1z’

9

DEVLET BAKANI KURSAT TUZMEN:

rmalarin tarim sektoriinde ve islenmis ta-
me iirtinlerinde arzu edilen ihracat diizey-

lerine ulagilabilmesi icin oncelikli hedefle-
rin baginda miisteri memnuniyeti olmali.
Kendi markasini yaratan, iiretimde insan sag-
higindan ve kaliteden taviz vermeyerek miig-
terilerin tercihlerini ve uluslararasi standart-
lar1 karsilamaya odaklanmuis bir iiretim strate-
jisi benimsenmesinin énemli oldugunu dii-
stinmekteyim. Bu sayede hem ireticimiz alin
terinin kargihigimi almig, hem de arzulanan ih-
racat hedefleri yakalanmig olacaktir.

“Ek 1stihdam
saglayacagiz”

VODAFONE TURKIYE CEO’SU
SERPIL TIMURAY:

odafone markasi
VOlarak, Turk tiike-
ticisinin algisinda
tercih edilen marka
haline erigtirilmesi,
miusteri memnuniyeti-
i | ne odakllik, inovasyo-
i na yatirim, yiiksek
| performansh bir orga-
4 nizasyon kurma gibi
adimlarimiz olacak. Bu dogrultuda magaza
sayimizi 900'e yiikseltmeyi ve 500 kisilik ek
istihdam saglamay1 planliyoruz.
Tiiketicinin makul fiyata hizmet almasi faydah
ancak, bunun belirli bir 6l¢ilisii olmal. Fiyat
rekabetinin belirli bir makuliyet simirinda ol-
masi sektoriin gelecegi icin 6nem tagidigr dii-
stincesindeyim.

DEDI
(99

Firmalarin tarim
sektoriinde ve
islenmis tarim

iiriinlerinde arzu
edilen ihracat

diizeylerine
ulasilabilmesi icin
oncelikli hedeflerin
basinda miisteri
memnuniyeti olmali.

KURSAT TUZMEN

Vodafone markasi
olarak, Tiirk
tiiketicisinin

algisinda tercih
edilen marka
haline
eristirilmesi,
miisteri
memnuniyetine
odakhilik,
inovasyona
yatirim, yiiksek
performansii bir
organizasyon
kurma gibi
adimlarimiz
olacak.

SERPIL TIMURAY

Sadakat kavrami, bir
miisterinin hayati
boyunca o iiriin
grubunda yapacag
tiim alisverisinin
potansiyeli
diisiiniilerek
degerlendirilmelidir.

UGUR CAGLI

esessesssssssssm— KM NE . ——-————

“Sadik musteri,
markanizin
temsilcisidir”
ODTU iSLETME BOLUMU
DOG. DR. UGUR GAGLI:

adakat kavrami, bir
Smu§terinin hayati bo-

yunca o lriin grubun-
da yapacag tim aligveri-
" sinin potansiyeli diistini-
~ lerek degerlendirilmelidir.
Bu kavrama bir “miisterinin hayat boyunca
degeri” denilebilir. Bir miisteri hayati boyun-
ca kag litre meyve suyu icecektir ya da ne ka-
dar stireyle telefon gortismesi yapacaktir? Bir
iriin grubundaki sadik misteriler, o tiriin
grubundaki hayat boyu degerlerinin biiyiik
kismini ayni markay1 kullanarak gerceklesti-
rirler.
Firmalarin “pazar pay1” kavrami bu sekilde bi-
¢im degistirir ve “hayat boyu deger” kavra-
muyla biitiinleserek miisteri sadakati kavrami-
ni da icerir ve “migterinin hayat boyu degeri
icinde firmamizin pay1” seklini alr. Iste sada-
kat kavraminin ihmal edilen yeri ve 6nemi bu-
radadir.
Degisik tilke ya da pazarlarda, degisik iirin
gruplarinda ne tiir sadakat profilleri oldugu
seklinde genellemeler yapmak ne yazik ki
mimkin goriinmemektedir. Her pazar, kendi
rekabetci durumunu ve misterilerinin 6zellik-
lerini distinerek, kendi pazarindaki sadakat
profilini 6zel olarak arastirmak ve siirekli ola-
rak izlemek durumundadir.

“Iscileri geri ¢cagirip
uretime gecmeliyiz”

OTOMOTIV SANAYICILERI DERNEGI (OSD)

BASKANI TURGAY DURAK:

[T
ureticﬂerin iscileri geri cagirip, biran 6nce

mal getirtip, yeni tiretim yapmamiz lazim.

Ithalatci firmalarin da artan déviz kurunu goz
oniine alarak, akillica siparigleri vererek bu
firsat doneminde yarar saglamali. Gelecege
yonelik beklentilerle ilgili olarak Mayis ay1
geldiginde burada olacagiz. Yaz aylarinda ta-
lebi devam ettirmek i¢in neler yapacagimizi
gorecegiz. Bayilerin cumartesi ve pazar dahil
7 gin diikkana gelen miisterilerle ilgilenip,
gerekirse 24’e kadar ¢aligmali.
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MUSTERI DEGERINi VE SADAKATINi YONETME

PERAKENDEGILIGE
GENEL BiR YAKLASIM

Firmamn misteri sadakatini saglayabilmesi i¢in

oncelikle firmanin miisteri degerinin énemini

kavramasi ve miisterilerine degerli olduklarim
hissettirmeleri gereklidir. Miisteri sadakati daha cok
mevcut miisteriler icin gecerli olan bir kavramdir. Fir-
manin mevcut miisterileri korumanin yaninda yeni
miisterileri ¢cekebilmek i¢in de cabalamasi gerekir.
Yeni tiiketici kazanmanin ¢esitli yontemleri var-
dir. Uriinii tanitmaya ve ismini duyurmaya yo-
nelik her tiirlii faaliyet firmaya yeni bir tiiketi-
ci kazandirabilmektedir. Biitiin reklamlar,
promosyonlarin bir boliimi tirtiniin tann-
mast icin gerekli araglardir. Bu da firmaya
deneyici tiketiciler getirmektedir. Cesitli
olasiliklar tizerinde tartisilabilir. Bu yeni
tiikketiciler iirtin grubunu ilk defa alanlar
olabilir veya rakiplerden firmaya kayan ti-
keticiler olabilir. Bu cercevede hareket etmek,
bir tretici firmamn satiglarim artirmasina yonelik
olarak gosterecegi faaliyetlerden bir tanesidir. Giint-
miizde bircok firma ve damigmanhk kurulusu, musteri-
lerinin memnuniyet seviyelerini daha tist diizeylere ¢e-
kerek, miisteri sadakatini saglayacaklarma inanmakta-
dirlar. Gercek sadakatin tavir ve davraniglarin bilegi-
minden olustugunu, miigterilerin her hangi bir marka-
ya olan sadakatinin de, rakip firmalar yerine, ad1 gecen
firmanin tirtinlerine yatirmm yapmasi anlamina geldigini
soylemektedirler. Oysaki miisteri diistinceleri ve davra-
niglan giivenilir olabilmek icin fazlasiyla degiskendir.
Diger bir bilegen ise tiiketicilerin tirtine sadik olmalari-
dir. Urine sadik olmalarindan kastedilen, tiiketicinin o
iirtin grubundan bir iirtin satin alirken markaya olan
baglilig1 ve markay: tercih etmesidir. Mesela bir tiiketi-
ci makarna satin aldigl zaman sadece sizin markanizi
tercih ediyorsa, size ylizde yiliz sadiktir. Ama duruma
gore bazen sizin markanzi, bazen ise rakibin malm
tercih ediyorsa size olan sadakati yiiksek olmayabilir.
Peki, neye gore marka tercihi yapilir? Fiyata mi, amba-
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usteri ile firma arasmda kurulan baglihk, miisterilerin istikrarh

olarak sunulan degerin rakiplere oranla daha diisiik maliyet ile
elde ettigine inanmasi durumunda gerceklesebilmektedir.
Dolayistyla bu noktada miisteri degeri kavramindan sonra net
miisteri degeri kavrami ortaya cikmaktadir. Net miisteri degeri,
miisterinin bir firmanin mal ve hizmetlerinden sagladig1 yararlar
ile yine ayni mal ve hizmetin icerdigi negatif yonler arasindaki pozitif fark olarak
hesaplanmaktadir. Dolayisiyla net miisteri degeri, kargilagtirmah olarak miisterilerin
bir mal veya hizmet elde etmek, kullanmak ve omrii sona erdiginde elden ¢ikarmak
konularinda katlandiklar: eksi yonler ciktiktan sonra realize ettigi degerdir.

laja mi1, gida triinlerindeki lezzete mi,
ireticiye ve markaya olan giivene mi?
Bunun gibi onlarca sebep olabilir. Ama
bir gercek var ki o da sadik tiiketicilerin
bittn treticiler i¢in en degerli ve degis-
mez tiiketiciler olduklaridir. Bir sadik tii-
keticiyi kaybetmek, daha az sadik 5 tii-
keticiyi kaybetmekle size ayni miktarda
pay kaybettirebilir. Aym sekilde arastir-
malar sadik miisterilerin 5 artmasinin
karhlik oramimn 85 artirdigimi gostermek-
tedir.

Sadakat denilen veri, tirtin gruplari-
na gore ciddi farklihklar gosterebilir. Or-
negin bir tirtin grubunda 20, iyi bir sada-
kat oram olarak kabul edilebilir. Ancak
bagka bir tirtin grubunda bu oranin 50
olmasi bile basarisizlik olarak goziikebi-
lir. Burada onemli olan o tiriin grubun-
daki butin markalarn sadakat oranlari-
na bakmak ve o tiriin grubu i¢in bir orta-
lama belirlemek ve o ortalamanin tizerin-
de kalabilmektir. Ama tabii ki ideal olan
ylizde yiiz sadakat olmasidir ki, bu orta-
lamalara ulagsmay1 birakin, bu durum te-
kil tiketicilerde bile ¢ok nadir ulasilabi-
lecek bir orandir. Miisteri sadakati yarat-
manin artik eskisi kadar kolay olmadig
bir gercektir. Eskiden de kolay bir sey
degildi ancak bunu bagarmak icin belirli
yontemler, oturmus kurallar mevcuttu.
Her ne kadar, Miisteri Sadakati, Ttirkiye
igin ¢ok eski bir kavram degilse de her
konuda oldugu gibi, bu kavrami incele-
mek, kabul etmek ve kendi sartlarina uy-
gun yontemler yaratmakta, gelismis bati-
1 perakende endiistrilerini yakalama ko-
nusunda basarih olacaktir.

Uriiniin kalitesi ne kadar
iyi olursa olsun, tiiketiciyi iiriine
yonlendiren, olusturdugu imajdir.
imaj ne kadar doijru anlatilirsa,
miisterilerin baghlhig da
o0 oranda giiclii ve uzun soluklu
olacaktir. Alisveris davranislari,
magazalar, markalar, promosyon,
fiyatlar, indirimler, reklamlar,
ddeme bicimleri ve
Alisveris yeri tercihlerine
gore yapilan kiimeleme
en biiyiik tiiketici kiimesinin
yenilikcilerden olustugunu
gostermektedir.

MUSTER] SADAKATI
OLUSTURMAK iCIN
YAPILMASI GEREKENLER

Sadakat kelimesi, her ne kadar uzun
soluklu bir duyguyu cagristirsa da, miis-
teri sadakatinin bir 6miir boyu olmasin
beklemek pek gercekci degildir. Konu-
nun arastirmacilart miisteri sadakatinde
mumkiin olabildigince uzun siireli olarak
ilgi cekebilmeyi amaclayarak, bu dogrul-
tuda bazi kurallar belirlemislerdir. Bu
kurallarin pek cogunu énde gelen firma-
lar zaten uygulamaktadir. Tek tek uygu-
ladiklarinda, c¢ok etkili olmayan ama bir
araya getirildiginde fark yaratacak bu

kurallar soyle siralanabilir:

M Uriin garantisi vermek: Garanti,
tiketici i¢in markann sattig1 rtintin ar-
kasmda olmasi demektir.

B Ucretsiz damisma hatt1 kur-
mak: Marka ve tiiketici arasindaki iligki-
nin aligverigten sonra bitmedigini goste-
rir. Hatta bu hattin 24 saat hizmet etme-
si miigteriye ihtiyac duydugu anda yet-
kili birine ulagabilme rahathigmi saglaya-
caktir.

M Uriin katalogu hazirlamak: Tii-
ketici i¢in tirtintin 6zelligi ve fiyatinin ya-
1 sira aligverigin gereginden fazla vakit
almamasi da onemlidir. Kataloglar saye-
sinde iirtin hakkinda énceden bilgi sahibi
olunmasi bu stirenin kisalmasma yardim-
c1 olabilecektir.

B Nobetci yetkili servisler: Hafta
sonu veya bayram gibi tatil giinlerinde
bolgedeki yetkili servislerin belirli siire-
ler icin nobetci olmasi, tiiketicinin her-
hangi bir ariza nedeniyle zaman kaybet-
mesini engelleyecek, bu da markanin
tercih edilmesinin sebebi olabilecektir.
Siklikla sorulan sorularin cevaplanmasi,
kullanimdan 6nce veya kullanim sirasin-
da tiiketicilerden gelen sorularin toplan-
dig1 bir doktiman hem miisteriyi bilgilen-
direcek, hem de damigma hatlarina gelen
telefon sayisini azaltacaktir.

B Miisteriyle iletisimi artirmak:
Misterilerin 6zel giinlerini hatirlamak,
onlara sadece tirtin bilgisi degil, sirketin
veya markanin sosyal etkinlikleri ile ilgili
bilgi vermek iligkiyi gelistirmeye yardim-
c1 olacaktir.

B Tesekkiir etmek: Misterilere,
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MUSTERI DEGERI VERME STRATEJILERI

tsteri degeri nedir? Bu so-
ru aldatici bir sekilde basit-
tir. Degerin anlamini herke-

sin bildigine inanilmasina ragmen,
aslinda farklh tanimlar ve goérisler ka-
labaligi mevcuttur.

Misteri degeri, musterilerin arzu
edilen bir amac ya da hedefi gercek-
lestirmek yoluyla, sunulan bir {rinin
ya da hizmetin yardimiyla belli bir
kullanim durumunda, neye sahip ol-
mak istediklerinin anlasiimasidir. Bir
baska deyisle miisteri degeri, bir mal
ya da hizmetle ilgili olarak musterile-
rin belirli ihtiyaclarinin karsilanip kar-
silanmadigina iliskin yargilaridir. Bu
cergcevede miisteri degerinin algila-
nan kalite tanimina yakin oldugu go6-
rilmektedir. Dolayisiyla bir firmanin
mal ve hizmetlerinin rakiplerin triin
ve hizmetlerine gére dayanikhlk, gu-
venirlilik, spesifikasyonlara uygunluk
gibi kalite boyutlar acisindan daha
Ustiin olup olmamasindan ¢ok miis-
terilerin reklamlar veya firmanin tnu
gibi faktorlerin etkisiyle bunlar nasil
algiladigi 6nemli olmaktadir. Bu an-
lamda misteri degeri, bir firmanin
mal ve hizmetlerinin rakiplerinin mal
ve hizmetlerine gére musterilerde bi-
raktigi izlenimdir.

Biraz daha formiile edilmis bir ta-
nimlamaya gitmek gerekirse. Musteri
degeri, misterilerce beklenen yarar-
larin beklenen zararlara orani olarak
tanimlanabilir. Eger, beklenen yarar-
lar beklenen zararlardan daha fazla
ise musteri degeri yiksek olacaktir.
Aksi sekilde, beklenen yararlar, bek-
lenen zararlardan daha disiik ise
musteriler triniin degerinin disik
oldugunu disuneceklerdir. Eger bek-
lenen yararlar ile beklenen zararlarin
orani esit ise, musteri s6z konusu
urtin hakkinda kararsizlik duyacaktir.
Beklenen Yararlar =Beklenen Zarar-
lar, Musteri Degerinin Unsurlar De-
ger Verme Stratejileri, misterilerin ih-
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tiyaclarini karsilamaya yardim etme
yolunda yogunlasmistir. Ornegin te-
darik¢inin micadelesi, miisterinin
zamaninda teslimi nasil tanimladigini
bilerek ya da musterilerin Griin kulla-
nim problemlerini ¢c6zmeye yardim
ederek miisterinin bakis acisindan
degeri zenginlestirmektir.

Mdusteri degeri, bir yaklasima go6-
re bir firmanin mal ya da hizmetlerini
kullanmis ve Uriin veya hizmet ile ila-
ve bir degere sahip oldugunu duisti-
nen musteriler ile tedarik¢i firma ara-
sinda kurulan duygusal bir bag ola-
rak tanimlanmaktadir. Bu tur bir duy-
gusal bag, s6z konusu olan musteri-
lerin firmadan tekrar; bazi durumlar-
da- daha fazla mal ve hizmet almasi-
ni, gevresine firmayi tavsiye etmesini
ve rakip Urlnlerin albenisine karsi
koymasini saglamaktadir. Bir tiir bir
bagliigin saglanmasi sunulan mal ve
hizmetlerin sirekli olarak musteri
beklentilerini karsilamasi ve asmasi
durumunda mimkun olmaktadir.

MUSTERI VE FIRMA
ARASINDAKI BAGLALIK

Ote yandan, musteri ile firma ara-
sinda kurulan baglilik misterilerin is-
tikrarll olarak sunulan degerin rakip-
lere oranla daha diistik maliyet ile el-
de ettigine inanmasi durumunda ger-
ceklesebilmektedir. Dolayisiyla bu
noktada misteri degeri kavramindan
sonra net musteri degeri kavrami or-
taya gikmaktadir. Net musteri degeri,
musterinin bir firmanin mal ve hiz-
metlerinden sagladigi yararlar ile yi-
ne ayni mal ve hizmetin igcerdigi ne-
gatif yonler arasindaki pozitif fark
olarak hesaplanmaktadir. Dolayisiyla
net misteri degeri, karsilastirmal
olarak musterilerin bir mal veya hiz-
met elde etmek, kullanmak ve 6mri
sona erdiginde elden gikarmak konu-
larinda katlandiklar eksi yonler cik-
tiktan sonra realize ettigi degerdir.

E—— ) (S

tercihleri icin tesekkiir edilmesi 6nem-
sendiklerini gosterir. Onemsenmek her-
kes i¢in 6nemlidir.

B Mutlu satis yetkilileri yarat-
mak: Misteriler, aligveriste muhatap ol-
duklar kigilerin bir anlik bakiglarindan
dahi o iste ¢caligmaktan mutlu olup olma-
diklarini anlayabilirler. Satis yetkilisinin
guliimsemesi, miisterinin o magazada
diger yerlerde gecirdiginden daha ¢ok
vakit gecirmesini saglayabilir.

M internetten ulasilabilirligi
saglamak: Evinden veya isyerinden in-
ternet aracihgiyla bilgi almak, e-mailler
vasitastyla tiiketiciye ulagsmak miisteri
memnuniyetini artirir.

B Eski miisterilere 6zen goster-
mek: Ne kadar eski olursa olsun, bir
miisteriye hi¢ gitmeyecekmis gibi bak-
mak, aslinda gitmesine sebep olabilir.

M Miisteriyi dinlemek: Yerine geti-
rilemeyecek sozler vermemek icin miis-
teriyi dogru dinlemek gerekir. Bazen, sa-
t1s yetkilisinin iyi bir dinleyici olmasi
miisteriyi memnun etmeye yeter.

B Coziim iiretirken samimi ol-
mak: Misterinin talebine aninda samimi
bir cevap vermeye calisin. Sonuca ulag-
manin yan sira ilgili bir fikir miisteri i¢in
yeterli olabilir.

M Yeni bir soluk getirmek: Uygun
periyotlarla magaza dekorasyonunda kii-
ciik degisiklikler yapmak miisterileri
memnun edecektir.

M iletisimi bireysellestirmek:
Miigterilere gonderilen bir yazih evrakta,
kisiye ismiyle hitap etmek bireysel mut-
luluk saglamak agisindan énemlidir. Bii-
tin bunlarin yani sira o markanin, her
kosulda misterilerinin hesabini gozettigi
inancinin yaratilmasi, daha disiik fiyath
olsa da diger tirtinlerin tercih edilmesini
engelleyecektir.

Urtiniin kalitesi ne kadar iyi olursa
olsun, tiikketiciyi tirtine yonlendiren,
olusturdugu imajdir. Imaj ne kadar dog-
ru anlatilirsa, misterilerin baghlig1 da o
oranda giiclii ve uzun soluklu olacaktir.
Algveris davramglari, magazalar, marka-
lar, promosyon, fiyatlar, indirimler, rek-
lamlar, 6deme bicimleri ve ahgveris yeri
tercihlerine gore yapilan kiimeleme en
biiyiik tiiketici kiimesinin yenilik¢ilerden
olustugunu gostermektedir.
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ok sevdigim giizel bir sozle bag-
CIamak istiyorum: “Akhr ve ytire-

gini igine katabilen kisilerin ka-
zanglar verimli olur.” Miisteri iligkilerine
“duygusal katma deger” eklemek iste-
yen tum ilgililer ve firma calisanlar1 bu
sozin ¢agristirdigl derin anlamlar tize-
rinde yeterlince yogunlasarak, gerekli
dersleri cikartmahdirlar. Uriin ve hizmet
sektoriinde faaliyet gosteren bircok fir-
ma, miuigteri iliskilerine duygusal mer-
kezli bir katma deger ilave edemiyor.
Bir¢ok isyerinde, cahsanlar, iligkilerine
yiiksek bir bilin¢ ve pozitif degerlerden
olusan duygusal zeka agirhkl bir katki-
da bulunamiyor. Akh ve gonlii birlegtire-
rek ve severek is yapilamiyor. Ise ve
misteriye kars: ilgi ve motivasyon diize-
yi diisiik. Sevgi ve bilgi paylasim iste-
nen diizeyde gerceklestirilemiyor. Mad-
di olarak biitiin kogullar var oldugu hal-
de istenen sonuclar elde edilemiyor.

MUSTERILERI FAALIYETLERIN
ODAK NOKTASINA KOYMALIYIZ

Miisteri iligkilerine inanc, ruh, basa-
r1, enerji, bulusculuk, yetenek ve sabir
gibi duygusal degerleri yansitabilmek
0zen ve sabir isteyen bir konudur. Miis-
terilerden bir karsihk beklemeksizin,
kendilerine yansitacagimiz, samimiyet,
icten gelen bir tebesstiim, ek bir bilgi ve
ozenli tutum ve davranislar isimizin ge-
lecegi ile yakindan ilgilidir.

O halde rekabetin oldukca ytliksek
oldugu giiniimiizde tiriin ve hizmetleri-
mizi nasil farklilastirabiliriz? Yeni bir
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tretim sekli olarak tamimlanan duygusal
merkezli kaliteli iletisim anlayisini nasil
gelistirebiliriz? Sizler belki pazarlama,
satig ve miisteri iligkileri konusunda her
seyi bildiginizi diisiinebilirsiniz. Ancak,
acaba i¢ ve dig miisterileriniz sizinle ayni
gorisleri paylastyorlar mi? Miisteri iligki-
leri konusunda ilk uzmanlardan birisi
olan, stiper market zincirleri mucidi
John Spedon Lewis sunlar1 soyliyor:
“Yalnizca kendi degerimize giivenirsek,
dikkate deger bir bagariya ulasabiliriz.
Degerlerimize iyi bir sohret saglamakla
birlikte bir de bunu stirdiirmek sanatin
ekleyebilirsek, rakiplerimiz icin daha
¢ok korkutucu oluruz ve ¢ok daha bii-
yiik basarilar elde ederiz.”

Miisteri iligkilerinde farkhlagmak ve
misteriyi iligkilerin odak noktasma koy-
mak isin en énemli boyutudur. Miisteri
iligkileri bir dizi sorumluluktan ibaret
degildir, tam anlamiyla bir yasam bici-
midir. Pratikte diirtistliige ve stirekli ya-
raticihga dayarnr. Iligkilere duygusal de-
ger katabilmek ise i¢sel bir disiplin ve si-
ki calismaya baghdir.

MUSTERILER iSiMiziN BiR
PARCASI DEGIL, iSiMizIN TA
KENDISIDIR

Miisteri iligkilerinde duygularin de-
gerini anlayabilmek icin, agagida vere-
cegimiz ciimlelerde hislerin ve duygusal



agimuizda kaliteli iligki tiretimi, hizmet ve imalat

sektoriine ilaveten li¢tincii ve yeni bir tiretim sekli
olarak degerlendirilmektedir. Sundugunuz hizmetin
ve Urettiginiz malin kalitesi ne kadar yiiksek olursa
olsun; miisteri iletisim yontemleri yetersiz kaldiginda
beklenilen sonuclar elde edilememektedir. Musteri
odakl iletisim anlayisina gore, muisteri kiiltiirimiizde de
yerini bulan “Bir Velinimet, Pir Paydas” ve “Aile icinde
hizmet sundugumuz, dogru ve 6zenle ilgilendigimiz ve en énemlisi
de, kaliteli iligki demeti ile donattigimiz kisi” olarak algilaniyor.

baglihgin ne kadar 6nemli bir yer tuttu-
guna igaret etmek istiyoruz.

@ Insanlar kendilerini daha iyi his-
setmek icin doktora giderler.

@ [sadamlan kendilerini 6nemli his-
setmek icin Bussiness Class’da ucarlar.

@ Insanlar kendilerini giivende his-
setmek icin sigorta yaptirirlar.

@ Insanlar paralarmin giivende ol-
dugunu hissetmek ic¢in onlar1 bankaya
yatirrlar.

@ [nsanlar farkh duygular yasamak
icin maclara giderler.

Orneklerde goriildiigii gibi, daha. iyi
hissetmek, farkh duygular yasamak, gi-
vende hissetmek gibi hususlar is haya-
tinda da duygularin 6nemli olabilecegini
gosteriyor.

Ashinda ticari baglantilarin temelin-
de bireysel, kurumsal hatta kiiresel ileti-
sim prensiplerini dogru anlayip uygula-
yabilmek yatmaktadir. Miisteriler insani
duygular tagimaktadirlar. Hepimiz gibi
kimi zaman; ofkelenmekte, kaygilan-
makta, pismanlik duymakta, hayrete
diismekte, endigselenmekte, gurur duy-
makta ve rahatlamaktadirlar.

Is hayatinda siklikla karsilastigimiz
bu duygusal yelpazenin ustalikla yonlen-
dirilmesi, empatik ve hipnotik dil ve din-
leme yontemleriyle iligkilere ve ticari sii-
rece duygusal merkezli bir katma deger
katilabilmesi sanildigindan 6nemli bir
konudur. Misteriler 6nemlidir, ¢iinkii
miigteriler igimizin bir parcasi degil, isi-
mizin ta kendisidir. Bu nedenle, bireysel
ve kurumsal basarilarimiz st diizeyde

etkilemekte olan, miigteri odakh ve duy-
gusal merkezli iletisim baghg: altmda ya-
tan bazi temel gercekleri 6grenmek,
eger biliyorsak bir kez daha gozden ge-
cirmek yararh olacaktir.

MUSTERI TANIMI VE_
BEKLENTISI DEGiSMi$
BULUNUYOR

Miisteri odakhlik, miisteriyi bircok
faaliyetin merkezinde disiinmek, iiriin
ve hizmet sunumunda, misterinin bek-
ledigi hizmetle algilladig1 hizmetin ayni
olmasina caba sarf etmektir. Duygusal
merkezli olmak ise, gerek sozel, gerekse
soz disi iletisim yollartyla miisterinin his
ve duygularina hitap etmek, miisteriyi
sevimek ve iligkilerde ortak degerler ya-
ratabilmektir.

Cagimizda Kaliteli iligki tiretimi, hiz-
met ve imalat sektoriine ilaveten ii¢iin-
cli ve yeni bir tiretim sekli olarak deger-
lendirilmektedir. Sundugunuz hizmetin
ve trettiginiz malin kalitesi ne kadar
yiksek olursa olsun; miisteri iletigim
yontemleri yetersiz kaldiginda bekleni-
len sonuglar elde edilememektedir.
Miisteri odakl iletisim anlayisina gore,
miisteri “belirli iiriin ve hizmeti satin
alan kisi” olarak tanimlanmiyor. Yeni an-
lay1s miisteriyi tim ticari iligkilerin oda-
gmna yerlestiriyor. Miisteri sadece “satin
alan”, “harcayacak parasi olan” ve “tat-
min edilecek ihtiyac1 olan” kisi ve kurum
olarak nitelendirilmiyor. Aksine miisteri,
kiltiiriimiizde de yerini bulan “bir veli-

Miisteri odaklilik, miisteiyi
bircok faaliyetin merkezinde
diisiinmek, iiriin ve hizmet
sunumunda, miisterinin
bekledigi hizmetle algiladig
hizmetin ayni olmasina ¢aba
sarf etmektir. Duygusal
merkezli olmak ise, gerek
sozel, gerekse soz disi
iletisim yollariyla miisterinin
his ve duygularina hitap etmek,
miisteriyi sevmek ve
iliskilerde ortak degerler
yaratabilmektir.

nimet , bir paydas” ve “aile icinde hiz-
met sundugumuz, dogru ve ozenle ilgi-
lendigimiz ve en 6nemlisi de, kaliteli ilig-
ki demeti ile donattigimuz kisi” olarak al-
gilaniyor.

Biitiin diinyada oldugu gibi, Tiirki-
ye’de de miisteriler giderek daha fazla
bilin¢lenmektedirler. Bu nedenle, mus-
teriye sadece iyi hizmet vermek yetmi-
yor, kaliteli ve deger odakh iletigim hiz-
meti sunmak da gerekiyor. Bir isletme-
de, kaliteli iligki tiretme ve sunma politi-
kasi, o isletmede ¢aligsan biitiin eleman-
larm Kkisisel iletigim kalitelerini gelistiril-
mesinden ge¢cmektedir. Miisteri iligkileri
bir biitiindiir ve yalmzca tiiketici ile sati-
c1 arasindaki rutin ve resmi iligkiden iba-
ret degildir.
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riz dénemlerinde yapilacak ilk
Ki)nratik hamle masraflarin kisil-
asidir. Ancak personel sayi-
sindaki azalma veya ticretlerdeki kisinti
tasarruf sayilsada, egitimden vazgecil-
mesi ayni sey degildir. Clinkd biiytime-
yi saglayacak veya hic¢ olmazsa mevcu-
du koruyacak insan kaynagmin, zorla-
san kosullar1 agsmasi, o konulara yogun-
lagan egitimlerle basarilabilir.

Ustelik islerin yavasladigl ortamda,
egitime harcanacak zaman dilimi de or-
taya ¢ikmaktadir. Yaganan global 6lgekli
ekonomik krizde; sirketlerin kii¢ciilmeye
gitmesiyle igsiz kalan ¢alisanlar, kariyer
hedeflerine daha hizh ulagsmak ve ken-
dilerini gelistirmek tizere uygun egitim
programlari ariyorlar. Egitim sirketleri-
nin de, fiyatlan diistiriip bu amaca yar-
dimec1 olmalari gerekiyor.

Kriz derindir. Zira biz iki krizi birlik-
te yasamaktayiz. Birincisi, kiiresel dalga
ortaya c¢ikmadan once yasamaya basla-
digimiz kendi krizimiz, devaminda da
diinya ile birlikte yasadiklarimuz...

Gortinen odurki; ontimiizde en az
birbuguk yillik zor bir dénem bulun-

KRIZDE EGITIM

maktadir. Bizim sektoriimiizde de, di-
ger sektorlerde oldugu gibi tek bagina
“Krizde Sirket Yonetimi” egitimi yeterli
olmaz. Ust yonetimler icin “Tirkiye
Ekonomisi ve Yeni Gelisen Sartlar” ko-
nulu bir seminer makro élcekli ¢ozim
olsa da, her departman c¢alisaninin bu
zorlu ortama ayri ayri hazirlanmasi da-
ha uygun olacaktir. Ornegin rekabet
sartlar1 zorlagtigindan, kategori yoneti-
cilerine “Rekabetci Pazarlarda Yeni
Stratejiler”, satis yoneticilerine ise
“Krizde Miisteri lligkileri Yonetimi” yo-
gun olarak verilmelidir.

Meslegimizde; ¢aliganlary, en 6nemli
gorevinin misteri ile iligkileri geligtir-
mek olduguna inandirmak ve biitin
egitim konularini bu amac iizerine
monte etmek gerekir. Zira bu iliski es-
nasinda ¢ift yonlii bir etkilesim vardir
ve bu sayede degisen miisteri talepleri-
de ogrenilebilir. Sirketlerimizin bugiine
kadar insan kaynagia yaptigl yatirmun
bosa gitmemesi ve kurum i¢in hayati
onemi bulunan kurumsal baglihgin stir-
dirtilebilmesi icin bu destekler devam
etmelidir. Ayrica, her macin taktigi

farklidir. Su anda yaptigimiz macin ¢ok
o0zel sartlar1 vardir. Ve bagta yoneticiler
olmak {iizere biitiin oyuncular daha 6n-
ce 0grendiklerini bir tarafa birakip, yeni
seyler 6grenmenin pesinde olmahdirlar.

ADAPTASYON SART

Krizin degistirdigi ahgveris ortami-
na adaptasyon sarttir. Oysa baz gele-
neksel isletmelerde hareket kabiliyeti
oldukca yavastir. Cevremizdeki hizh de-
gisim kargisinda, cagdas bir isletmenin
yavag kalmasi, ayakta kalmasimda zor-
lagtirir. Bu da yetmez; gelecege ait tah-
minlere dayali senaryolar ve bu senar-
yolara bagh egitimler devreye sokulma-
hdir. Ulke sartlarma, sektore ve gegmi-
se bakarak dogru tahminler ve uyarilar
yapildigini, en azindan bizim meslegi-
miz icin soyleyebiliriz. Bunlar1 her ka-
demedeki is arkadaslarimizla paylasma-
liy1z. Bir calisanin, isinde yeterli bilgi ve
beceriye ulastiktan sonra kendisini ye-
terli gormesi ve egitime nokta koymasi
sistem icinde verimsiz kalmasi ile neti-
celenebilir. Calisma hayati boyunca bil-
gilerin yenilenmesi ve yeni beceriler ka-
zanilmasi gerekmektedir. Yetmigli yil-
larda bile; Isvicre Migros’un uyguladigl,
benim ve bir¢ok arkadagiminda ise bas-
ladigimiz giinden itibaren en az ¢ ay
siire ile tabi oldugumuz bir ‘adaptasyon
programi’ veya diger adiyla ‘oryantas-
yon programi’ vardi. Bu siire i¢inde sa-
dece ilgili departman degil, iliskide olu-
nan departmanlarda gezilir, calisarak
egitim alinir ve nihayetindede 6greni-




lenleri kontrol etmek tizere kapsaml
bir rapor istenirdi. Bu ise giris asama-
sindaki egitimin amaci; sirketin tanin-
mast icindi. Daha sonra calisan sadece
kendi isine yogunlagir ve ihtisaslagsmak
iizere bir taraftan calisirken, diger ta-
raftan egitim stirecleri devam ederdi.
Itiraf etmeliyim ki; yiiksek 6grenimim
esnasinda, sirket icindeki egitimlerdeki
kadar zorlanmamistim. Zira ilk amiri-
miz, devamh 6gretmenimiz oldugu gibi
ayni zamanda ‘digardan egitim’ almamiz
asamasinda da velimiz oluyordu.

Simdi benim istegimde; tilkemin ye-
rel perakendecilerinin ayni sistemi uy-
gulamalari, yani hem kendi biinyelerin-
de egitim ekiplerini olugturmalari, hem
de disardan destek alarak insan kayna-
gna yatirimu siirdiirmeleridir.

EGITiIM YONETIMININ GEREKLILIGI

Egitim yonetimi; calisanlarin egitim
ihtiyaclarimin anlagilmast icin gereklidir.
Oysa bircok igletmede egitimin maliyet
veya masraf oldugu, karlar tizerinde
fazla bir etkisi olmadig1 diigtincesi ha-
kimdir. Halbuki yetersiz egitim sebebiy-
le ortaya cikacak bazi aciklar ve gizli
maliyetler vardir. Ornegin yanhs iirtin
portfoyli, yanhs piyasa arastirmasi, yan-
lis stok yonetimi karhhg azaltir. Uziile-
rek soylemeliyimki; hala iilkemizde ‘kar
marjl’ hesabini yanhs yapan ¢ok sayida
meslektagimiz vardir. Oysa bilhassa gi-
da perakendeciliginde 1-2 puanin 6ne-
mi tartisilamaz bile. Bunun icin diyoruz
ki; egitim bir maliyet degil, yatirimdir.

Bu yatirim kriz ortamida dahil olmak
tizere stirdiiriilmelidir.

Issizligin arttig1 tilkemizde; eksikli-
gini duydugumuz bazi 6zel beceriye sa-
hip insan kaynagina ihtiya¢ devam et-
mektedir. Sebze meyve, et, sarkiiteri gi-
bi hizmet tezgahlarina hakim kategori
yoneticisi ve magaza yoneticisi ihtiyact
karsilanamamaktadir. Elbette bos kad-
rolar doldurulmaktadir ama benim bah-
settigim; tirtin bilgisi, kalite kontrol ve
misteriyi anlama konusundaki yetersiz-
liklerdir. Dolayisiyla ¢alisanlara yapila-
cak bu yatirimin igletmeye kar olarak
donmesi kacinilmazdir.

DURUM DAHA KOTULESECEK

Krizin tiim sektorleri vuracagi, du-
rumun diizelmeden 6nce daha da koti-
lesecegi gortilmektedir. Daha az sayida
insanla, daha fazlasin elde etmek icin
kondiisyonu yiiksek, arzulu, iyi is c¢ika-
ran calisanlarin muhafazasi dnemsen-
meli ve motivasyonlar1 artirilmalidir. Zi-
ra biitiin calisanlar medyadan duyduk-
lar1 kot haberleri izliyorlar. Iyi bir egi-
tim insanlar1 motive ettigi gibi daha et-
kin caligmalarini da saglar. Caliganlar
sirketin cirosu hakkinda bilgi sahibidir-
ler. Ama ne yazik ki; bizim tilkemizde
gelir ile kar karigtirlmaktadir. Harcanan
her kurusun karsiliginda ne gelir elde
edilmesi gerektigi ezberletilmelidir. Be-
ceri diizeylerini ytikseltmek igin egitim
bir baslangictir ama devaminda ekip ha-
line gelmelerini saglamak da gerekir.
Bunun icinde; departmanlar arasi iligki-

En kiigiik satis alanina sahip
perakendeci, en fazla egitime
ihtiyac duyar. Zira alan dar,
imkanlar sinirli, hata orani
yiiksek, hatay diizeltme
siiresi uzundur. Ornegin

yanhis secilmis kategoriler,
markalar ve ambalaj boyutlari,
zaten var olan fiyat dezavantaji
yaninda karlihigi iyice diisiiriir.

de birbirlerinin isleri hakkinda bilgilen-
melidirler. Ornegin finansmanci olma-
yanlarinda belli derecede finansman
bilgisine sahip olmalar1 sirket hayrina-
dir.

Kriz ortaminda satinalma yapan ka-
tegori yoneticisinin, sirketin finansman
imkanlarii bilmesi, magaza kiralayan
yatirim departmaninin o magazada na-
sil bir ciro yapilabilecegini satig depart-
mani ile beraber tahmin edebilmesi
onemlidir. Nakit akig1 yonetimine biitiin
departmanlar katki yapmahdir.

En kii¢iik satig alanina sahip pera-
kendeci, en fazla egitime ihtiyac¢ duyar.
Zira alan dar, imkanlar siurli, hata ora-
n1 yiiksek, hatay1 diizeltme stiresi uzun-
dur. Ornegin yanls secilmis kategori-
ler, markalar ve ambalaj boyutlari, za-
ten var olan fiyat dezavantaji yaninda
karhlig: iyice digiirtir. Egitim, bilhassa
krizde fark yaratir. Satiglarin diistiigi,
rekabetin sertlestigi ortama uyabilen
ayakta kalabilir.
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-1 rgiitlerin sahip oldugu kritik ig
o siirec¢leriyle miisterilerinin

beklentilerini karsilamak ve ag-
mak, basariy1 beraberinde getirmekte-
dir. Rekabet¢i avantaj kazanmak icin
orgiitler rakiplerinden daha ucuz fiyatta
mal ve hizmetleri, daha iyi irtin ve hiz-
metlerle sunmanin yaninda, calisan in-
sanlar1 da iyi yonetme yetenegine sahip
olmalidir. Misteri ihtiyaclarim karsila-
yacak orgiit ici stireclere, sistemlere
odaklanilirken bir biitiin olarak caligan-
larin yetkinliklerini de yonlendirmek
gerekir. Buradan anlagilan sudur: Tek
basima miisteri ihtiyaclarini kargilamak
artik yetmiyor, kendi siireclerimize de
odaklanmamuz, ¢alisanlarin yetkinlikle-
riyle miisteri ihtiyaclarin birlikte ele al-
mamiz ve en onemlisi stratejik anlamda
ilerlemeyi gormemiz, dlgmemiz gerekir.
Rekabetc¢i avantaji bulmak ve stirdiir-
mek isteyen orgiitler artan dlciide degi-
sim ve rekabetle ylizlesmektedirler.

ODAKLANMA VE MUSTERI

Odaklanma son yillarda yonetim
giindemine giren bir kelimedir. Odak-
lanma ile hedeflenen misteri birlikte
ele alinirken, tanimladigimiz miisteri
yonetimi siireci onem kazaniyor. Hedef-
lenen miisteri, uzun vadeli ve karh ilis-
kiyi orgiitiin kazanmasina, stirdiirmesi-
ne ve gelistirilmesine yardimci olmal-
dir. Misteri yonetimi dort genel stirec-
ten olusur; miisterileri secmek, miigte-
rileri kazanmak, musterileri elde tut-
mak ve son olarak miisterilerle biiyi-
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Gdzlemlenen karakterlerle
yapilan holiimlendirme yalnizca
miisterilerin tercihleriyle iligki
kurularak gerceklestiriliyorsa
katma deger yaratir.

mek. Misteri yonetimi stratejileri tim
bu dort siirecin birlikte yiirtitiilmesini
gerektirir. Ozellikle yapilan en énemli
hata, orgiitlerin miisteriyi elde tutmaya
cok az dikkat etmesi, satis kavramini
basit bir eylem olarak gormesi, satistan
sonra misterilerle iliskiden kac¢inmasi
ve en onemlisi gelecekteki basar icin
elde tutulan misterileri ol¢timlemede

basarisiz olunmasidir. Miisteri secimi
stireci, birbirinden ayr1 tercih ve 6nce-
likleri i¢inde barmndiran nisler icerisin-
deki pazarlar1 béliimlendirme ile baglar.
Bu ozellikle stratejik bir karar olup seci-
len hedef boliimler, 6zgiin ve savunula-
bilir deger teklifleri yaratmali. Bu an-
lamda miisteri boliimlendirmesini ger-
¢eklestirmek en saglikli yontemdir.Uy-
gulamada, kitlesel miisteri pazarlarinda
miigteri tercihlerini dogrudan gozlemle-
mek zor olmakla birlikte, boéliimlendir-
me daha kolay gozlemlenebilir karak-
terlerle (demografik, cografik ve yagam
stiliyle ilgili faktorler) gerceklestirilir.
Gozlemlenen karakterle yapilan bolim-
lendirme, yalnizca miisterilerin tercih-
leriyle iliski kurularak gerceklestiriliyor-



Igme ve odaklanma gintimuiziin iki 6nemli
konusudur. Ozellikle yasanilan ekonomik
durgunluk orgiitlere kendi i¢lerindeki
yararsiz ve israf getiren kritik is
siireclerine bakma, gézden gecirme ve
yeniden diizenleme konusunda bir firsat
yaratmistir. Sadece miuisteri gereksinimlerini
tatmin etmek degil, ayn1 zamanda bununla birlikte ele
alinarak calisanlarin yetkinliklerini gelistirmek gerekir.
Gunumiizde ayakta kalabilmek tamamen buna bagli.

sa katma deger yaratir.

Olas1 miisteri boltimlerinin tanim-
lanmasindan sonra hedeflenen bélim-
ler secilir. Misterilerin orgiitii, tercihi,
orgiitsel yapabilirligi (diger rakiplerden
ayiricl ozellikler) etkiler. Tersinden soy-
lersek; orgiitlerin kaynaklari, yapabilir-
likleri ve stratejileri érgiitiin en iyi miis-
terilerini belirler.

MUSTERI SECME SURECI

Misteri se¢me siirecinin dért amaci
bulunmaktadir: Miisteri boliimlerini an-
lamak, karli olmayan miusterileri izle-
mek, yiiksek derecede degerli miisteri-
leri hedeflemek ve markay1 yonetmek.
Bunlara karsilik yapacagimiz ol¢timler
ise sirasiyla; boliimlerin kara katkilari,
hedeflenen boéliimlerin pazar paylari,
karh olmayan misterilerin ytizdeleri,
stratejik anlamda anahtar miisterilerin
sayis1, marka farkindaligi ve tercihleri
konusunda yapilacak miigteri gozlemle-
ri. Yeni misteri kazanmak en zorlu ve
pahali miisteri yonetim siirecidir. Or-
giitler deger tekliflerini (fiyat, kalite, is-
levsellik, hizmet, marka ve yararlanabi-
lirligin uygun karigimi) miisteri se¢im
slirecleriyle hedeflenen boliimlerdeki
yeni miisterilerine sunmalidirlar. [deal
olarak pazara giris seviyesindeki bir
irtin, miisteri tarafindan satin alinma
konusunda bir riskle ytizlesme olasiligi-
nin disiik olmasi nedeniyle pahal de-
gildir. Uriin-hizmet miisteriye onemli
¢oziimler sunarken, misteriyi onemli
olciide etkiler. Uriinlerin kalitesi mii-

kemmel olmalidir, musteri ilk defa ahr-
ken olumsuz sonuclar yasamamalidir.
Uriin ya da hizmetin performansi, gele-
cekte miigterilere satilabilecek bicimde
ek iriin veya hizmetlerle gelistirilmeli
veya tamamlanmahdir. Miisteri kazan-
ma amaclarina baktigimizda; deger tek-
lifini iletmek, kitlesel pazarlamayi kisiye
0zgin hale getirmek, yeni miisteriler
kazanmak ve aracilar/dagitimeilarla ilis-
kileri gelistirmek. Bunlara karsilik 6l1-
ctimlere baktigimizda; marka farkindali-
81 gozlemi, diizenlenen kampanyalara
miisterilerin tepki hizi, promosyonla ¢r-
nek triiniin kullanan misterilerin sayi-
s1, rakiplerden almarak kendi tiriinleri-
ne siparig verenlerin ytizdesi, kazanilan
yeni miisteri bagina maliyetler, aracila-
rin puan kartlari ve aracilardan gelen
geri bildirim gozlemleri.

SADIK MUSTERI

Sadik miigteri orgiitleri, tirtinlere,
hizmete ve kaliteye deger katar. Yeni
miisteri elde etmekten daha ucuzdur ve
bu genellikle yapilan en énemli hatala-
rin merkezini olusturmaktadir. Sadik
misteri, sunulan deger i¢in kimi zaman
yiiksek fiyat vermeye gontilliidiir.

Orgiitler siparis, teslimat ve sorula-
ra yanit verecek miisteri hizmetleri,
cagri merkezleri ve internet sitelerini
olusturma kapasitesine sahip olmahdir-
lar. Bu tip olusumlar, misteri zararlari-
n azaltma ve baglilig: siirdiirmede
onemli rol oynarlar. Belki de daha
onemlisi ve daha degerlisi misteri bag-

Miisteri secme siirecinin
ddrt amaci bulunmaktadir:
Miisteri boliimlerini anlamak, karl
olmayan miisterileri iziemek,
yiiksek derecede degerli miisterileri
hedeflemek ve markayi yonetmek.

hihgidir. Bu tip miisteriler, érgiitiin tiriin
ve hizmetlerinden meydana gelen tat-
mini diger kisilere de séylerler. Ayrica
orgiitiin trtin ya da hizmetlerini iyileg-
tirme ve sorunlar konusunda degerli
geribildirimler saglarlar. Amaclarina
baktigimizda,; indirimli miigteri hizmet-
leri sunma, katma degerli ortaklik iligki-
leri yaratma, miikemmel hizmet sunma
ve son olarak yiiksek derecede sadik
miisteriler yaratma. Olciimler ise; miis-
terilerin sikayetlerini ¢6zme hizi, yeni
miusteri getirme sayisl.

OLCME VE ODAKLANMA

Olgme ve odaklanma giintimiiziin
iki 6nemli konusudur. Ozellikle yasam-
lan ekonomik durgunluk, orgiitlere ken-
di iclerindeki yararsiz ve israf getiren
kritik is silireclerine bakma, gozden ge-
¢irme ve yeniden diizenleme konusun-
da bir firsat yaratmgtir. Sadece miigteri
gereksinimlerini tatmin etmek degil,
ayni zamanda bununla birlikte ele alina-
rak calisanlarin yetkinliklerini geligtir-
mek gerekir. Giintimiizde ayakta kala-
bilmek tamamen buna bagh.
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rucker'n “Olcemediginiz seyi yo-
Dnetemezseniz” soziinii bir miktar

degistirerek “bilmediginizi olge-
mez; 6lcemediginizi de yonetemezsiniz”
diyerek Tiirk Perakendesinin yakin gele-
cekteki en biyiik sorununun, “Pazar
Aragtirmalart alanindaki biiyiik eksiklik-
ler ve Sektoriin ayrintilarma, iliskin Ista-
tistiklerin olmayis1” oldugunu distintiyo-
rum. Piyasalar degisik donemlerde bir-
¢ok faktortn etkisiyle zaman zaman dur-
gunlagmis, hatta gerilemistir. Bu siirec
elbette atlatilacak ve ekonomi eski giin-
lerine elbette geri donecektir. Bunca ya-
vaglamaya ragmen perakende metrekare
bazinda ylizde 25 biiytimiistir. Ciro ka-
yiplart yasanmis olmasi biylimeye engel
olamadi. Bu durumda bize diisen uzun
vadeli diistinerek, perakendenin saghkli
biiytimesine ve stirdiiriilebilir bagar1 elde
etmesine saglayabilecegimiz katkilar1 di-
le getirmek olmalidir.

Tirkiye, son on ila onbes yil pera-
kende sektériiniin hizla gelismesinin
ontinii acacak ¢ok ¢nemli yapisal degi-
simlerden gecti. Ozellikle kdyden kente
gocln hizlanmasi ve gehir niifuslarimin
hizla artmasi bagta ekonomik, politik ve
toplumsal problemler olmak {izere bir-
¢ok sorunu beraberinde getirmesine kar-
sin bu hizli yiginlagma, insanlarin yagam
sekilleri ve aligkanliklarinda yarattigi de-
gisimle perakende sektoriiniin éniinii
durdurulamaz bir bigimde a¢nus oldu. Ig-
te bu siirecte perakendeye yatirim yapan
kuruluglar ya da bir nedenle (ki, mecbu-
riyette bu nedenler arasinda sayilabilir!)
kendisini bu sektoriin i¢inde bulan giri-
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Tiirk perakendesi gelisimini
saghkl ve detayl istatistiki
hilgilerle rotasini belirleyerek;
pazar arastirmalar konusunda da
profesyonel destek alarak
yoluna devam etmeli.
Artik devir el yordamiyla ve
goz kararyla is yapilacak
devir degil. Hesap, kitap devri
yani istatistik devri olmustur.
miisteriler artik yalnizca “mal”
satin almiyorlar!..

simciler, bugitinlere kadar biiytimelerini
stirdiirerek geldiler. Tiirkiye bu manada
gercektenden de yatinim yapilacak bir {il-
ke konumunda oldu hep.

Tiirk Perakendesinin sorunlari bir-
cok defalar degisik platformda, degisik
kurum ve kuruluglarca dile getirildi, geti-
rilmeye de devam ediyor. Ancak su unu-
tulmamalidir ki; sektore iligkin verileri
saglikh bir bicimde elde edilmis kontrol-
lii verilerle destekleyemediginiz siirece
hicbir problemin icerigini gercek mana-
da algilayamazsiniz.

Perakende sektoriinii tanimlayabile-
cegimiz saglam bilgilere ulagmak Tiirki-
ye'de neredeyse imkansizdir. Bu konuda
bagvurulacak ilk kaynak Tiirkiye Istatis-
tik Kurumu (TUIK) olmasina karsm ina-
ni pekte ontimiizii gorebilecegimiz ka-
dar seffaf, dogru ve giincel bilgilere ulag-

TURK PERAKENDESI
VE ACIL ISTATISTIK

maniz imkansizdir. En son i¢inde bulun-
dugum bir Avrupa Birligi Projesinin ya-
zim1 esnasinda bu sikintiyr ¢okca hisset-
mistim. Projelerde sorunlar1 dogru ta-
mimlayamadigimizda basarisizliga ugrar-
siniz. Dogru tanimlayabilmek de ancak
ve ancak dogru istatistiklerle gerceklese-
bilir. Sektorel bazda dagilim iceren, ayni
zamanda bolgesel ve is kollarmna ait bilgi-
lere ulagsmak neredeyse imkansiz. Oysa
her igkoluna ait istatistiki bilgiler bolge-
sel ve sehirler, hatta ilceler diizeyinde
belirlenmig olmal ki sorunlarimizi dogru
tanimlayarak, dogru ¢oziimler iiretebile-
lim. Diinyanin en iyi cerrahi da olsaniz
teshis yanhgsa miitkemmel bir operasyon
asla dogru sonuc vermeyecektir. Ulke-
mizde bir¢ok sektoriin oldugu gibi Pera-
kende Sektoriiniin de bu siirecten gecti-
gini diistiniiyorum. Iyi niyetli cabalar
korkarnm gelecekte daha ¢ok hasara ne-
den olabilir. Ciinkii sorunlara herkes
kendince yaklagimlar sergilemekte. Cev-
remdeki Uluslararasi markalarinda is
yapma bicimleriyle alakal stireclerini
gozlemledigimde inanin onlarinda ben-
zer hatalar ve sikintilar icerisinde oldu-
gunu rahatlikla ifade edebilirim.

Ihtiyaci belirlemede ve sorunlarm ¢o-
zimi konusunda son derece 6nemli ol-
dugunu distindiigiim bu konu gerek Ka-
muda, gerekse Ozel sektorde tartismaya
acmahdir. Kamunun sanirim bu konuda
onciligi bir takim spekiilasyonlarin
oniine gecilmesi gibi nedenlerle zorunlu-
dur. Devlet tim sektorlere ait istatistik-
leri toplamal ve resmi olarak kullanima
hazir hale getirmelidir. Sanirim bunun




saglanmasinin yolu da kayit digi ekono-
minin reel ekonomideki payma bagh ola-
rak gelisecektir. Iste organize perakende
bunun i¢in gerekli. Ve ontimiizdeki yillar-
da Tiirkiye Istatistik kurumuna her za-
man oldugundan daha ¢ok ihtiyacimiz
olacak. Baz1 kuruluglarin belki iyi niyetle
yaptirmis olduklar endeksler maalesef
sektoriin tamamini tanmmlamakta yeter-
siz kalmaktadir.

Bildiginiz tizere Pazar Aragtirmalari,
tek tek ve genelde tekrarlanmayan ¢ok
ozellikli sorunlar1 ¢ozmeye cahsir. Bu
noktada Tirk Perakendesinin gelisimi
icin Istatistikler kadar ¢énemli bir diger
konuda Pazar Aragtirmalardir. Tiiketici
aragtirmalarl, Mamul aragtirmalari, Dag1-
tim Aragtirmalari, Pazar Potansiyeli ve
pazardaki firsatlarin belirlenmesine yo-
nelik analizler, Satig ve Fiyat arastirmala-
11, Endiistriyel ve dis pazarlara
yonelik aragtirma-

Tiirk perakendesinin sorunlan
hircok defalar degisik platformda,
dedisik kurum ve
kuruluslarca dile getirildi,
getirilmeye de devam ediyor.
Ancak su unutulmamahidir ki;
sektire iliskin verileri saglikli
bir bicimde elde edilmis kontrollii
verilerle destekleyemediginiz
siirece, hicbir problemin
icerigini gercek manada
algilayamazsiniz.
N

lar, Gayrisafi Milli Hasilaya yonelik ve Sa-
tin alma paritelerine déniik arastirmalar,
Marka, Imaj Algilar1 ve Miisteri memnu-
niyetine doniik arastirmalar bagta olmak
lizere daha bircok konuda perakende de
stirdiiriilebilir, saghkh ve istikrarh biiyti-
menin saglanabilmesi i¢in olmazsa ol-
mazlandir. Bu konuda 6zel sektérde bir-
kag yabanci firmanin disinda fark edilir
yerli firmalara ihtiyac vardir. Duyurulur!

Tirk Perakendesi geligimini saglikli
ve detayh istatistiki bilgilerle rotasim be-
lirleyerek; Pazar aragtirmalart konusun-
da da profesyonel destek alarak yoluna
devam etmeli. Artik devir el yordamiyla
ve goz karariyla is yapilacak devir degil;
hesap, kitap devri yani istatistik devri ol-
mugstur. Misteriler artik yalmzca “mal”
satm almiyorlar!..

“En buytik yanhs: aym seyi yapip
farkli sonug beklemektir...”
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erakende pazarlamada 6l¢me ve
P istatistik denilince, genel olarak

iki grup veriden soz etmek gere-
kir: (1) Makro sektor verileri ve istatis-
tikleri, (2) Tek tek her pazarlama/pera-
kendeci igletme acismdan metrik deni-
len mikro perakende pazarlama 6l¢tim-
lemeleri. Kuskusuz, bu ikisi birbirini
destekleyen ve besleyen, birbirine kargi-
ikl bagimli, etkilesimli bilgilerdir.

REKABET VE TUKETICI
BEKLENTISIi ARTARKEN BILGI
TEKNOLOJisi C6ZUMLERI DE
ARTIYOR

21. Yiuzyilda kiiresellesme ve bilgi
teknolojileri, internet, her sektorde oldu-
gu gibi, perakendecilik sektortiinde de
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her tirli rekabeti ve tiiketicilerin bek-
lentilerini artirmugtir. Bu durum tiketici-
lere ve hatta tiim paydaglara gercek za-
manl, dogru, yeterli ve tutarh bilgi hazir-
lamay1 ve aminda tepki gelistirmeyi , (du-
yarhi olmay1) harekete gecmeyi, planlar
diizeltmeyi adeta zorunlu hale getirmis-
tir. Yeni yazihm ve iletmecilik ¢oztiimle-
riyle, perakendecilikle ilgili gostergeler,
gecmis (tarihsel) verilere gore degil, sii-
rekli olarak ve gercek zamanl olarak iz-
lenmekte ve ozellikle zaman bakimindan
kritik ve yiiksek dncelikli konularda daha

Perakendecilik istatistikleri, bir
iilkenin temel ekonomik
gostergelerinin en
onemlilerindendir. Bunlar,
isletmeler diizeyinde mikro karar
destek sistemlerinin oldugu kadar,
iilke yonetiminde makro karar
destek sistemlerinin de temel

dayanaklarindandir.

N

PERAKENDECILIKTE
OLGUMLEME VE ISTATISTIK

hizli, daha iyi, proaktif kararlarin, saati
saatine alimmasia destek olmaktadir.

MAKRO PERAKENDECILIK
ISTATISTIKLERI BiR ULKENIN
TEMEL EKONOMIK
GOSTERGELERINDENDIR

Perakendeci igletmeler, ayaklar1 ye-
re basan kuruluslardir. Bu metaforik bir
deyis degildir. Guinkii bir tilkedeki mil-
yonlarca tiiketicinin o tilkenin ekonomi-
si ile aligveriglerinin en 6nemli kaynagi
perakendeci magazalar ve diger tiim
perakende girisimlerdir. Bu kuruluslarin
sayisal, sektorel gelisimi, pazar paylari,
satis alanlarmmn toplamu, lojistik ve diger
pazarlama destek kuruluslarina (rek-
lamcilik, danigmanlik, aragtirma vb) hiz-
metlere katkilari, yaptiklar tirtin ve hiz-
met satiglar, istihdam ettikleri insan sa-
yilari, makro temelde 6l¢ciimlenmeden
hicbir ekonominin hedefleri saptanamaz
ve saptanan hedefler de tutturulamaz.

Kisacasi, perakendecilik istatistikle-
ri, bir iilkenin temel ekonomik gosterge-
lerinin en 6nemlilerindendir. Bun-

lar, isletmeler diizeyinde
mikro karar destek sis-
temlerinin oldugu kadar,
iilke yonetiminde makro

. karar destek sistemleri-
- nin de temel dayanakla-
rindandir. Daha dogrusu
olmalidir. Kayit disihigin
yogun hiikim surdigu
ekonomilerde bu tir
gostergeler olsa bile, iil-




Y )

ir isletmenin stratejik performansim yansitacak hedeflerini gerceklestirmede
kullanilan finansal ve finansal olmayan metriklere Kilit Performans Gostergeleri
(KPI) denilmektedir. Bunlar, lider gelistirmenin yararlari, magazalar arasi
karsilastirmalar, tatmin vb gibi ol¢iilmesi giic faaliyetlerin degerlendirilmesinde
de kullanilir. KPI'ler “Dengeli Olctim Kart1” (Balance Scorecard) gibi
uygulamalar ve yontemler yoluyla érgiitsel stratejilerle iligskilendirilirler.

Bu gostergeler, bir perakendeci isletmenin orgiitsel amaclara erismedeki ilerleme diizeyini
dlecmeye yardimer olurlar. Ornegin, miisteri basina satislarm belirli bir yiizdeden baska bir
yuzdeye cikarilmasi gibi. Bunlar, Kritik Basan Faktorleri (KBF) ile de siki sikiya iligkilidir ama
bazilarina gore ikisi ayni sey olmayip, KPI ve KBF'leri birbiriyle karistirlmaktadir.

ke gerceklerini tam yansitmadig icin,
stratejik ekonomik kararlarin ahnmasin-
da ve ekonomik planlamada daima hata-
lar olacaktir. Bu gostergelerin saghkl ol-
madig tilkeler arkaik ekonomilerdir.

ULKE TEMELINDE VE SEKTOREL
PERAKENDE OLCUMLEMELERI

Ote yandan, tilke temelinde ve sek-
torel makro perakende ol¢iimlemeleri
acisindan dikkate alinacak bir¢ok rasyo
ve istatistik s6z konusudur. Girilecek
bolgedeki perakendeci isletme sayisin
yeterligini 6lcen bolgesel ve iilkesel Pe-
rakendeci Magaza Doyum Indeksi, belir-
li bir bolgede belirli bir zamanda acilan
kapanan magazalarm oranlar: (Mortalite
veya Magaza Devir Hizi oranlari),Pera-
kendecilikte Kapasite Rasyolar1 (belirli
bolgede magaza veya aligveris merkezi
basma niifus, belirli sayida niifusa diisen
magaza, format sayisi, perakendecilikte
calisan sayist vb) bunlardan bazilaridir.
Kapasite rasyolari, ayni zamanda iglet-
melerin rekabet ve yer secimi degerlen-
dirmelerinde mikro agidan da ige yara-
yabilecek onemli gostergelerdendir.

OLGEBILMEK iGiN ONCE
SINIFLANDIRMAK GEREKIR

Olcme, bilimselligin en 6nemli kosula-
rindan biridir. Artik, totolojik bir klise
haline gelmis olan, “Olcemiyorsanz yo-
netemezsiniz” soziine sunu da eklemek
gerekmektedir. “Ancak, dlcebilmek i¢in
once isimlendirmek ve siniflandirmak

Olcme konusu yenicagjda perakendeciligin ne kadar dzen, bilgi ve
teknoloji gerektiren zor bir isletmecilik dali oldugunu acikca
gostermektedir.

gerekir.” Bilimselligin temel kosulu si-
niflama yapmaktan gecer. Tirkiye'de
perakendecilik sektoriinde ortaya cikan
formatlarm smniflandiriimast konusunda
genel kabul gormiis standartlar hentiz
olugturulmamistir. Elmalar ile armutlar
aymni sepete doldurulmaktadir: Bu konu-
da smurh ama ¢ok yararh siniflamalar:
Soysal Danmigmanlik ile A.C.Nielsen gibi
0zel danmismanhk sirketleri yapmaktadir.
Ama bizim ticaret odalarimin ve Devlet
Istatistik Enstittisiimiin (DIE) vb boyle

bir bilimsel siniflamalar1 yoktur. Bu ko-
nuda AMPDin ¢aligmalarnnn stirdagi
bildirilmistir.

PERAKENDE PAZARLAMA
METRIKLER

Perakende pazarlama metrikleri, te-
melde perakendeci igletmelerin pazarla-
ma ve operasyonel yonetim performans-
larmin nicellegtirilmesi, karsilastiriimasi
ve yorumlanmasina yardimci olan 6l¢ii-
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ler, kriterler, yontemler ve sistemler kii-
mesidir. Bu metrikler, hem perakendeci
isletmelerin, magazalarin (dolayisiyla
magaza yonetici ve satig danigmanlari-
nm) performanslarimn degerlendirilme-
sinde, hem de makro sektor verileri ile
karsilagtirilarak, perakendecilikle ilgili
stratejik ve taktik kararlarm alinmasin-
da, 6rnegin pazarlama biitcesinin tahsi-
sinde kararlarin giincellenmesinde,de-
gistirilmesinde vb, énemli rol oynarlar.
Perakende pazarlama metriklerinin ¢o-
8u, misteri tutum ve davramslariyla ,bir
bolimii marka diizeyinde Pazar pay1 ve
karhlikla ve dolayisiyla personelin per-
formansiyla ilgilidir.
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MAGAZALAR iCiN “OLGCUM
TABLOLARI”

Magazalar i¢in “Ol¢iim Tablola-
r’nda, Aylik ve Giinler Itibariyle Magaza
Ziyaretci Sayilari, Giinleri Itibariyle Kesi-
len Fatura Adeti, Satilan Uriin Adetleri,
Doéntstirme Oranlary, Fatura Basina
Urtin Adeti, Fatura Basma Satis, Gercek-
lesen Satiglar, Kabul Edilir Minimum
Performans Standarti, Isletme Bagar1
Diizeyleri Ve Performans gibi veriler yer
alir. Belirli stirelere toplanip, degerlendi-
rilen bu verilere gore, personel/magaza
odiilendirilir veya bakim odasma almir!

KILIT PERFORMANS
GOSTERGELERI VE KRITiK BASARI
FAKTORLERI

Bir igletmenin stratejik performansi-
n1 yansitacak hedeflerini gerceklestirme-
de kullanilan finansal ve finansal olma-
yan metriklere Kilit Performans Goster-
geleri (KPI) denilmektedir. Bunlar, 6r-
negin, lider gelistirmenin yararlari, ma-
gazalar arasi karsilagtirmalar, tatmin vb

gibi dl¢iilmesi gli¢ faaliyetlerin degerlen-
dirilmesinde de kullanilir. KPI'ler “Den-
geli Olciim Kart1” (Balance Scorecard)
gibi uygulamalar ve yontemler yoluyla
orgutsel stratejilerle iligkilendirilirler. Bu
gostergeler, bir perakendeci isletmenin
orgiitsel amaclara erismedeki ilerleme
diizeyini 6lcmeye yardimer olurlar. Or-
negin, miigteri bagina satiglarin belirli bir
yluzdeden baska bir ylizdeye c¢ikarilmast
gibi. Bunlar, Kritik Basar1 Faktorleri
(KBF) ile de siki sikiya iligkilidir ama ba-
zilarina gore ikisi aym sey olmayip, KPI
ve KBF'leri birbiriyle karigtirilmaktadir.
Buna gore, belirli bir hedefe ulasabilmek
icin, zaten mevcut olmasi gereken fak-
torlere Kritik Bagsar1 Faktorleri denilir.

PERAKENDECI iISLETMELERDE
SATIS VERIMLILIGININ OLCUMU

Perakendeci isletmelerde satis ve-
rimliliginin 6lciimiinde, Isgiicii (Perso-
nel) Bagma Satiglar (Isgiicti Prodiiktivi-
tesi),Miisteri Bagia Satiglar (Miigteri
Prodiiktivitesi),Birim Satig Alan1 (m2)
Bagina G.S. Kar (Satis Yeri -Alani- Pro-
diiktivitesi ve bir magazayi belirli bir giin
ya da zaman diliminde gelen (ziyaret
eden) miigterilerin ya da miisteri adayla-
rinin, ahgveris yapanlara (miisteriye do-
niigtiiriilenlere) oram olarak tanimlanan
Dénitigtiirme Orami (Conversion Rate)
gibi dl¢titlerden yararlanilir. Magazacilik-
ta diger temel verimlilik parametreleri,
Satiglarda Reel Buytime, Kar-Marji Yone-
timi, Stok Verimliligi (Stok Devir Hiz /
StokSatis Katsayisi),Alisveris Perfor-
mansl, Genel Giderlerin Ciro I¢i Pay1,En-
vanter Performansi vb sayilabilir.

KISSADAN HiSSE

1. Toplumda herkese, dzveri ile ve-
rimlilikle calisma ve sonuclarini 6lcme
olanagmin saglanmasi, dogru, gercekgi,
sorumlu ve anlamh yasamanin da o6lcii-
stidiir. Dolayisiyla, perakendecilikte
onemli sinamalardan biri, bir tilkedeki
perakendeciliginin %90'a yakin bir kis-
minin kayit icine alimmasidir.

2. Olcme konusu yenicagda pera-
kendeciligin ne kadar 6zen, bilgi ve tek-
noloji gerektiren zor bir isletmecilik dal
oldugunu agikca gostermektedir.
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egisen miisteri beklentilerine
Duyumlu orgiitsel yetkinlikler

gliniimiizde cagdasg igletmecilik
anlayisinin temel tasidir. Bu acidan en
onemli orgiitsel yetkinlik, dis musteri-
nin stratejik olarak énemli bir kaynak
olmasini saglayan, orgiitsel faaliyetlere
dogrudan katki yapan, sirket ile karsi-
likli yararhlik iligkisi kuran, tatmin di-
zeyini etkileyen bir anlayis yaratilmasi-
dir. Bu politika miisteri kazanmada ve
sadik bir misteri profili yaratmada
onemli bir yapi tagidir.

Bu amacla 1990’ yillarda miisteri
ilisikleri yonetimi (CRM) modern islet-
mecilik anlayisinin stratejik bir araci
halinde doniigsmiistiir. Buna karsilik,
bu alandaki gelisme aslinda beklentile-
rin oldukca altinda kalmistir. Bircok
sirket, miisteri sadakati yaratmada ye-
terice basarihi olamamistir. Bunun te-
mel nedeni biitiinsel bir miisteri iligki-
leri yonetimi anlayisinin gelistirileme-
mis olmasidir. Bu alandaki girisimler
stirekliligi olmayan, giinii kurtarmayi
amaclayan birbirinden kopuk unsurlart
bir arada barindiran bir politika kapsa-
minda strdirilmistir cogunlukla.
Oysa CRM’e stratejik yaklasim miiste-
rinin iligkilerinin tiim organizasyonda
kolektif bir zeminde satis éncesinden
satis sonrasina kadar genis bir zincirde
yer alan bir¢cok asamadan olustugunu
ortaya koymaktadir.

MUSTERI BEKLENTILERI

CRM’in stratejik bir érgitsel iklim-
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MUSTERI KAZANMA VE SADAKAT

RATMA STRATEJILER

Miisterisini anlayabilmis
hir sirketin bir sonraki
asamada gerceklestirmesi
gereken adim,
iliski araclarini gelistirmektir.
Bunlar diiriistliik,
giiven, sakadat, baghlik,
ishirligi ve bilgi
paylasimidir. iliski araclari
CRM politikalarini
destekleyerek,
miisteri odakli bir deger
siireci yaratilmasini
miimkiin kilacaktir.

de kurgulanmas1 miisteri beklentisinin
tam olarak anlasiimasini, bu beklentiye
uygun bir mal ya da hizmet tiretilmesi-
ni ve miisteri ile stirekliligi olan bir ilig-
ki kurulmasini gerektirmektedir. Bu
siirecin etkin yiiriitilmesi i¢in Iligki
Yonetimi, Sadakat Yonetimi ve Veri Yo-
netimi gibi alanlarda kurumsal yetkin-
liklerin de gelistirilmesi kacinilmazdir.
Tum bu yetkinlikler misteri davranis-
larin1 genis bir perspektifte anlama,
analiz etme ve beklentisine uygun bir
tavir gelistirmede orgiitsel refleksleri
destekleyecektir. Boylece giiniibirlik
ya da sadece misterinin gelecekteki
beklentilerine dontik kisa vadeli bir po-
litikadan ziyade misterinin gecmis ve
mevcut davranig tipolojisini anlayabil-

mek ve bunu politik degigkenlere do-
niistiirmek miimkiin olabilecektir.

Misterisini anlayabilmis bir sirke-
tin bir sonraki asamada gerceklestir-
mesi gereken adim, iligki aracglarim ge-
listirmektir. Bunlar diirtistliik, giiven,
sadakat, baglilik, igbirligi ve bilgi pay-
lasimudir. Iligki araclart CRM politikala-
rin1 destekleyerek, miisteri odakli bir
deger siireci yaratimasini miimkiin ki-
lacaktr.

CRM KULTURU

Gelismis iligki araclari ile destek-
lenmis bir CRM kiiltiirii, miisteri iliski-
lerini yonetmede ve yonlendirmede
yeni bir anlayisi temsil etmektedir. Sir-
ketler degisken ve dinamik bir igletme-
cilik anlayisi ile miisteri merkezli reka-
bet stratejilerini benimsemeye yoénel-
mektedirler. Igyeri artik ¢ok daha etkin
ve proje odakli olarak organize edil-
mekte, takim calismalart 6n plana cik-
maktadir.

Bu degisimler miisteri odakliliga
bagl bir calisma sistemi gerektirmek-
tedir. Miisteri odakhilik stratejisiyle ca-
hisanlar degisen miisteri ihtiyac ve
problemlerini karsilamak i¢in yetkilen-
dirmekte ve ¢alisanlara miisteri onceli-
8i bilinci kazandirilmaktadir.

Bu kurumsal ortam sirketi ayrica
miisterinin bilgi diizeyini yiikseltecek
uygulamalara da yoneltmektedir. Boy-
lece, misteri, beklentileri ile sonuclar
arasindaki farklihklar: hesaplama bilgi
ve kabiliyetine sahip olabileceklerdir.




eni kultiirel ortam sadik bir muisteri profili yaratmayi,
nihai bir deger haline doniistiirmek durumundadir.
Reaksiyona dayal politikalar yerine rakip firmalardan daha
once ve uzun vadeli bir perspektifte harekete gecen, proaktif

bir miisteri odakli modelleme yaratiimalidir.

Unutulmamahdir ki tutarh, butiincil ve hedefi miisteri
memnuniyeti ve dolayisiyla miisteri sadakati yaratmay1 hedefleyen bir
CRM anlayis1 miisteri kazanmada ve miisteriyi elde tutmada en énemli
bir yonetsel argtiman olacaktir.

ISBIRLIGI PERSPEKTIFi

Sirketin 6énem atfetmesi gereken bir
diger politika, miisteriyi igbirligi yapil-
masi gerekli bir partner gibi gormesidir.
Isbirligi perspektifi, miisteri memnuni-
yeti ve rekabet yetkinligi arasmnda bir
iligki kurmasina olanak saglayacaktir.
Ozellikle CRM stratejik bakis acist, miis-
terilerle kurulacak baglarin giiven ve
sayglya dayanmasi gerekliligini 6n pla-
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na cikarmaktadir. Bu, partnerlik siire-
cinde miisterinin hizmet kalitesi siireci-
ne katilmina saglayacak kritik faktor-
lerdir. Bu kriterleri karsilamak icin sir-
ket oncelikle kapsamh kiiltiirel degisik-
lere yonelmelidir.

SADIK MUSTERI

Yeni kiilttirel ortam sadik bir miiste-
ri profili yaratmayi, nihai bir deger hali-

ne doniigtiirmek durumundadir. Reak-
siyona dayali politikalar yerine rakip fir-
malardan daha énce ve uzun vadeli bir
perspektifte harekete gecen, proaktif
bir miisteri odakli modelleme yaratima-
hdir. Unutulmamahdir ki tutarl, biitin-
ciil ve hedefi miisteri memnuniyeti ve
dolayisiyla miisteri sadakati yaratmayi
hedefleyen bir CRM anlayis1 miisteri ka-
zanmada ve miisteriyi elde tutmada en
onemli bir yonetsel argiiman olacaktir.
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N lkemizde perakendeciligin
U farkh alanlarinda strdirtilebi-
lirlige iligkin bir arastirma ya-
pilmamis olmasi nedeniyle, 2007 yiln-
da gida perakendeciligi alaninda stirdii-
riilebilirlik faaliyetlerini arastirmayi he-
defleyen bir TUBITAK projesi baslatil-
mustir. Bu projede kapsaminda gida pe-
rakendecisi firmalarla hem genel mer-
kezler, hem de magazalar diizeyinde
anketler yapilmistir. Arastirmanin ma-
gazalara iligkin boliimiine bir 6nceki sa-
yida yer vermistik. Bu sayida, farkh 6l-
cek buytkliiklerindeki firmalarin kati-
Iim yaptigl ve firmalarin genel merkez-
leri diizeyinde gerceklestirilen saha
aragtirmasinin sonuglari incelenecektir.
Bu saha arastirmasina 2008 yilinin ba-
sinda baglanmug ve yine 2008 yilinda ta-
mamlanmugtir.

Saha arastirmasinin ana kiitlesini
Tiirkiye Perakende Katalogu (Soysal,
2005) kapsaminda belirlenen 51 pera-
kendeci firma olusturmakla birlikte, bu
firmalardan dort tanesi satin almalar ve
birlesmeler sebebi ile elenmis ve bazi
firmalarin merkez diizeyinde arastirma-
ya katilmay1 kabul etmemesi sonucun-
da; Tirkiye Perakende Katalogu'nda
yer almayan farkli yerel ve ulusal firma-
larin da aragtirmaya katilmasi uygun
bulunmustur. Boylelikle, yerel ve ulusal
diizeyde faaliyet gosteren toplam 47
firma arastirma kapsamina alinmigtir.
Bu firmalardan merkez diizeyinde 36
tanesinden olumlu geri doniis saglan-
mig, boylelikle geri doniis oranm yakla-
sik % 77 gibi yiiksek bir orana ulagmis-
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SUPERMARKET DUZEYINDE
SURDURULEBILIRLIK: GENEL MERKEZLER
DUZEYINDE BiR DEGERLENDIRME

Tablo 1: Pazarlama faaliyetleri

Taketic pivenlifi ve mhathfina iligkia olarak | YEREL
teslslerde (mafaza, depa, dagitim merkes vh) | ORT, | 5T, | ORT | 5TD,
| gergeklegtinlen faaliyetler . el
Magaralarda raflarin mikglenlerin kullaimina
thirﬁ;lmd:mu‘lu-}yﬁ__ g _|-I.E!1 436 | 4 8539 U.EI-J]
Uriln yerlegiminde migienlerin beklentl exinin
__!,',.,.,.u,ﬂilj_'@ﬂ_u-!_,_,_ |-I.H‘3 1,083 -4_-_l:l.1.-l 1, I.'.IH
Mladara igi lnin hareketlerinde miigien givenlifs
ve mbulafanen dikkate slinmass |-I,E1!- ol bl b
Magaralprda yeterli kapasitede olopark .
Felarmn o) Imas: 3,000 | 1300 | 2825 1,167
Miigberilerin pocuklan Igin oyun alanlanmn =
ob ulmns 1,556 | 0,934 | 2000 D.fﬂﬂ
z'lfﬂp:n'tu' igin yemek yemse slandanmn 1419 | 049 [ 2111 | 1167
ugturulmas 1 T !
Danagenan bilimbniin bulunmas 3,630 | 1,668 | 4,000 | 1,414
Midgerilere satn alim wrasinda bilps verebilecek
i  bulunmas 4519 | 1,08T | 4,558 IJT%
Uriin h.llllrum m&rl:nmn dﬂmh kontroli | 4963 | 0192 4,556 | 1.333
Uriin isdelen ide il ilgili mym bir birimin kasanin : '
_ bolunmay____ o il Resed Ridad
Magaralanmuzda odeme I:dl;-'lljj r-llllumm
igin kasa srvisimin aritinlmas SSEEL AT | S50 Lode
Migten gikiyetlenmn toplanmas ve
defeslendirilmesinde bir sistemin kullamimas | 183 | 1520 | 4,000 | 1,852
dured markaly Griln satg gerpeklegirme.
*Ortal "% Grandart & 2 RIE | 2039 | 3625 | 1,923

Sekil 1: Pazarlama faaliyetlerine iliskin genel degerlendirme
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Miisteri Tiiketici givenligi Ozel markali
sikayetleri ve rahathg {iriin
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W Ulusal




tir. Likert tipi olgekle (1-5 degerleri: 5
kesinlikle katiliyorum, 1 kesinlikle katil-
miyorum) Olciilen her bir gostergeye
iliskin ortalamalar yerel ve ulusal mer-
kezler ayirt edilerek ortaya konulmus-
tur.

Bu aragtirma baglaminda, firmala-
rin genel midir diizeyinde ve insan
kaynaklar1 ve pazarlama bolimleri yo-
neticilerine ¢evresel ve sosyal stirdiiri-
lebilirlik konularinda sorular yoneltil-
mis ve verilen cevaplar istatistiki so-
nuclara donistirilmustir.

SURDUREBILIRLIGIN SOSYAL
BOYUTUNA iLISKIN BULGULAR

Sosyal stirdiiriilebilirlik kapsaminda
yer alan pazarlama faaliyetlerine yone-
lik olarak hem yerel, hem de ulusal
merkezlerde tiiketici giivenligi ve ra-
hathig1 diizeyinde gerceklestirilen faali-
yetler “magazalarda raflarin miisterile-
rin kullanimina uygun bir bi¢imde ta-
sarlanmas1”, “lirtin yerlesiminde miiste-
rilerin beklentilerinin dikkate ahnmas1”,
“magaza i¢i irin hareketlerinde miis-
teri giivenligi ve rahathginin dikkate
alimmas1”, “misterilere satin alim sira-
sinda bilgi verebilecek personelin bu-
lunmas1” ve “lirtin kullamim 6miirlerinin
diizenli kontrolii” olarak siralanabilir.
Bunlarin yaninda hem yerel, hem de
ulusal merkezlerde o6zellikle “musterile-
rin ¢ocuklar i¢in oyun alanlarimin olus-
turulmas1” ve “misteriler icin yemek
yeme alanlariin olusturulmasi” konu-

Tablo 2: Gostergeler ve sonuclar

el markal) (niin sasima/satmoma schebd Yo
minrkali Grin satigmin mibgenilerin fmayi 17 459
gime i o s .
markali Griznlersn firma imaj deeninde 10 a7
Bl it
exinin ilgili konular N ‘s
: 243
SOTLTAL 59.5
_ Ambalaj soruni 297
nﬁm 12 324
Patent olma ve yenlik konussndaki e i
Ve yaratma
: . .’ lH “
Ar-lie nin yaplmas 62,2
ik, lojistik, sang ve pazarama 29 784
konulaninda veniliklerin dretilmess

Sekil 2: Miisteri sikayetleri (oran olarak)
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Uriin Hizmet
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Etiketleme Ambalaj
sorunu  sorunu

Hizmetin
personeli sunuldugu cesitliligi

[ Misteri sikayetleri

Uriin

mekan

sunda yeterli sayida faaliyet gercekles-
tirip gerceklestirmedikleri, hem yerel
hem de ulusal merkezlerde ttiketici si-
kayetlerinin toplandigl ve degerlendi-
rildigi bir merkezin bulunup bulunma-
dig1 ve 6zel markali iirtin satiginin ger-
ceklestirilip gerceklestirilmedigi ince-

lenmistir. Pazarlama faaliyetlerine ilig-
kin genel degerlendirme Tablo 1 ve Se-
kil de gortilebilir.

Tablo 1 ve Sekil 1’e gore “miigteri-
lerin cocuklar: icin oyun alanlarinin
olusturulmas1” ve “miisteriler icin ye-

mek yeme alanlarinin olugturulmasi” iki
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Yillikiaylik migei gkiyeten siyis ne
Lo s2684 |19

BS, 043

Fillikiay ik obzliarienen Mo
ik svanberinin i nadie? A0 | A

B3.B5ST |7

Tablo 4: insan kaynaklari faaliyetleri |

Calymalanm hizmet igi efitimi ve kariyer geligmine | YEREL LULUSAL
mft“““'f"*ﬂrﬂlﬂmﬁiﬂm ORT | STD | ORT. | 1D
o :an:::n o 4,667 | 1,000 | 4,889 | 0,333
E;!rn;ihr#munﬂdm:: » 4370 | 1,214 | 4,556 | 1,014
:;ﬁﬁi:hﬁankm,_ﬂ'm'*”“”"'i' 4,519 | 1,051 (4375 | 1,188
T.;im’ -.,;;ﬁf;ﬂ'h""m 3,961 | 1,556 | 4,667 | 1,000
—u--—.-ﬂau-:—-—u .
Fﬁujlm:mm-w“hﬂm 3,752 | 1,312 1 3,778 | L481
s rotasyoeundan faydalanlmas 4,407 | 1,152 | 4227 | 1,09

Tahlo o: Insan kaynaklarl faaliyetleri Il

shireclenne kablimom saflamak ve fegvik

mmummmmmmmﬂm STD, | ORT [ 57D, |
| merkezi v gerceklegtirilen faaliyether
?Mp_f;hﬂhhﬂuﬂlmmuﬂhﬂm! 4955 | 0847 | 5750 | 1_168
e 4602 | 0,970 | 3678 | 1356
geerilerin uygalemina komlmas 4231 | 0,142 [ 4286 | 0,756
mmwdtﬂ:;rlmmﬂnlﬁl“" 4231 | 1366 | 3375 | 1,302
?mﬂmﬂhrlitﬁﬁ““mlﬁm 4,520 | 1,327 | 3,285 | 1,890
ﬂm’fﬁ:l‘:iﬁ'mﬂlﬂﬂﬂ#ﬂﬂ'}m 4538 | 1,104 | 5,000 | 0,000

Tablo 6: Firsat esitligi, taciz ve istihdam

Funat egieifh, ayrimsibik, s ve jhddat komalanada peislonds | YEREL l.rl.l.lsﬁl.-
{magara, depo, dafiorm merkeri wb gergeklegtinlen fuliveter. TRas T,
Firsas exitlifi saglama ve aynmeliga karp genel
sty b A6300| 1115 | 4250 | 1165
Firsat egrilig saflema ve aynimei iy karg belirlenes
puiﬂl.lhﬂn_ ! 1 a1 demeth I A ADT | 133R | 4,000 | 149
Persone] seqiminde ve terilernde kadon/erkek farkimn a2 | 1451 | 3,667 | 1500
Ethdlmnhmlmnm:ﬂm-nmmmnnd: din,
et . kLo ik A B2 | 0T | 4000 | 0Ted
Aln kademe galvganlann Geretlonnin beliflenmesinde din,
il ek, Gyt b, rklans guetimenes o et el i
hiikeiitibiil o i stihlam olanaklarinen 3927 | 1440 | 3.7TE | L0
E‘Eﬂm issihdam olansiisnesn safleemea 1063 | 1 A%% | 3 ER0 | | 437
fii ve boryuiu e olursa olsun igyerindekn paddet ve
—fucies youel K dovrien shars yapbesn vy pilsnman ] bl R
Tacix ve fiddete yonelik dovramglara iliskin olsmk yasal 4062 | 1290 | 3,500 | 1252
m’ E]H‘I.II -t | o
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problematik husus olarak goriilmekte-
dir. Bunun yaninda, ulusal firmalarin
ozel markal irtin satigina yerel firmala-
ra nazaran daha biiyiik oranda yer ver-
dikleri ortaya ¢ikmustir.

Merkez yoneticileri 6zel markal
iriin satma sebebi olarak biiytik 6lctide
miisteriler tarafindan daha fazla tercih
edilmek oldugunu belirtmiglerdir. Di-
ger yandan miisteri sikayetleri cogun-
lukla hizmet personelinin genel davra-
niglan ve etiketleme ile ilgilidir. Firma
merkez yoneticilerine gore firmalarin
biiytik cogunlugu aragtirma ve gelistir-
me faaliyetleri gerceklestirmekte, teda-
rik, lojistik ve pazarlama konularinda
yenilik tiretmeye calismaktadirlar (Tab-
lo 2 ve Sekil 2).

Edinilen bilgilere gore yerel firma-
larda magaza basina aylik ortalama
misteri sikayeti sayis1 52, ulusal firma-
larda ise 85 civarindadir. Yerel firmalar-
da bu sikayetlerin ortalama %76’s1, ulu-
sal firmalarda ise %85’e yakin ¢oziim-
lenmektedir (Tablo 3).

Sosyal stirdiirtilebilirlik anlayisinin
bir diger alam olan insan kaynaklar: fa-
aliyetlerine yonelik olarak hem ulusal
hem yerel merkezlerin ¢alisanlarin hiz-
met ici egitim ve kariyer geligimine yo-
nelik cesitli faaliyetler gerceklestirildigi
goriilmektedir.
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Ozellikle, “calisanlarin is tammlari-
nin yapilmasi”, “hizmet ici egitim ihti-
yaclarinin belirlenmesi”, “bu ihtiyaclar
dogrultusunda personelin gerekli egi-
timleri almasimin saglanmasi” ve “is ro-
tasyonundan faydalanilmasi” gibi konu-
larda hem ulusal hem de yerel merkez-
lerin oldukca yiiksek diizeyde caba
gosterdigi soylenebilir. Buna kargin ye-
rel merkezler diizeyinde calisanlara yo-
nelik hedef belirleme faaliyetlerine ye-
terince onem verilmemesi dikkat ¢ekici
bir husustur (Tablo 4).

Dikkat c¢ekici bir diger konu, yerel
merkezlerde calisanlarin karar siirecle-
rine katihmimin daha fazla saglandigi-
nin gozlemlenmis olmasidir. Katilimen
yonetim anlayisinin énemli faaliyetle-
rinden biri olan ¢alhisanlarin gortisleri-
nin daha fazla alinmasi ve isten cikar-
malar vb. konularda ¢alisanlarin fikirle-
rine bagvurulmasi da yine yerel mer-
kezlerde daha cok gerceklestirilen fa-
aliyetlerdendir (Tablo 5).

Firsat esitligi, siddet konularina
iliskin gelistirilen politikalarda ise, uy-
gulamalardaki adalet ve tarafsizlik ve
yasal siireclerin izlenmesine yonelik
goriigler hem yerel hem de ulusal mer-
kezlerde benzerlik gostermektedir.
Ozellikle yerel merkezler diizeyinde
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igerigi ve boyutu ne olursa olsun igye-
rindeki siddet ve tacize yonelik davra-
niglara yaptirim uygulanmasi konusun-
da daha fazla hassasiyet gosterilmekte-
dir. Ancak hem yerel hem de ulusal fir-
ma merkezlerinden alinan verilere gore
ozellikle hiiktimliiler ve engellileri istih-
dam etme konusunda bu firmalarin ce-
kincelere sahip olduklar1 goriilmektedir
(Tablo 6).

Performans yonetimi ve performan-
sa dayali odiillendirmeye iligkin faali-
yetlerin hem yerel hem de ulusal mer-
kezler agisindan tatmin edici olmadigi
soylenebilir. Nitekim cogu yerel ve ulu-
sal firma yazili ve tiim calisanlar tara-
findan “bilinen bir performans yoneti-

Tablo 7: Performans yonetimi

” o«

mi sisteminin uygulanmasi”,
dirmenin calisan performansina dayal
olarak gerceklestirilmesi” ve “perfor-
mansa dayali odiillendirmede firmaya
ozel yontemlerin kullanilmasi” agisin-
dan ortalamaya yakin cevaplar vermis-
lerdir. Ancak ¢alisanlarin kararlara ka-
tiliminda oldugu tizere “caliganlarin
performans diizeyleri konusunda ken-
dilerine bilgi saglanmasi” konusunda
yine yerel firmalarin 6n plana ciktiklar
goriilmektedir. Buna karsin “perfor-
mans yonetim sistemindeki degisiklik-
ler konusunda calisanlarin bilgilendiril-
mesi” stirecinde ulusal firmalar daha
yitkksek degerler ortaya koymuslardir
(Tablo 7).
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Performand yémetimi ve performansa dayal YEREL l ULLSAL
adillendimeye ilgkin olarak tesslerde (mafarm, depo,  [moe - |
| dagrm merkesi vh) gerpeklegiinlen faaliveler ORT. | STD | ORT. | STD

Yanl ve i galijanlar meafindan bilinen bir [ ..
perirmans vonetimi sislensinin wygulasmas LU | L7 (3778 | 1716
Perfornians yonetim ssiermindeld defisiklikler
Lonusunds calsganlann hiJH,I lendinlmesi S, 1300 | L7172 [ 4011 | 1764
Odillendinmenin caligan performansina dayals clamk
gergekbegtivilmes 000 i Bl -.1'7“ 1 i
Performansa dayals odallendirmede ampglam ghire
yonetim, 360 derege degerlendirme vh, deel 5000 | LET) | 50040 | 1936
yintemlenn kuldlanlmsa |
Caliganlane perfiormans dieeylen koemsumda
kendibarine bil i g o 4037 | 1,556 | 1667 | 1,503







—— 1 KN O], | ———
TUM SEKTORLERIN OLMAZSA OLMAZ

“TEKNOLOJI”

Teknoloji her gecen giin gelisiyor ve giinimiiz kosullarina adapte
oluyor. Biz de bu noktadan yola ¢ikarak her sayida oldugu gibi,
bundan sonraki sayilarimizda da teknolojik gelismeleri yakindan
izlemeye, degerlendirmeye ve tiim perakende sektoriniin igini
kolaylagtirmaya devam edecegiz.

OBASE'DEN KURUMSAL PERAKENDE
YONETIM SISTEMI: RETAILER

ETAILER, kiiciik ve orta 6lcekte peraken-

de sektortine hizmet veren bir tedarik/ta-
lep zincirindeki tiim is siireclerinin otomasyo-
na gecirildigi, otomasyon sonucunda olusan
verilerle bu tedarik zinciri siirecinin icerisinde
rol alan her kurulusun/kiginin yetkisi olan her
tirli bilgiye ulagabildigi bir “Kurumsal Pera-
kende Yonetim Sistemi” yazilimidir.
Retailer; tedarik¢i/iiretici firmalara ve miisteri-
ye yonelik operasyonlar icin B2B, CRM, MAY-
SIS ve XPOS ile entegre olarak caligabilmekte-
dir. Ayrica, Fiyat Yonetimi, Siparis Yonetimi,
Promosyon Yonetimi, Toptan Satis Yonetimi,
Talep Karsilama, Stok Yonetimi, Fatura Yone-
timi, Genel Muhasebe, Maliyet Yonetimi, Satig
Yonetimi modiilleri ve alt fonksiyonlar1 mev-
cuttur.

GBASE

OZELLIKLER

Perakendecilige 6zel operasyonel slire¢ kontrolli saglayan ERP ¢6zimu, I Perakende sektoriine has yeniliklerin ¢6ziim-
lere yansitilmis olmasi, ' Esnek, dlgeklenebilir ve parametrik yapi; birden fazla sirket, depo, magaza is dongulerine ait hazir
bir sistem 6zelligi, ' Merkezi, dagitim, tek magaza, zincir magaza ve hosting gibi farkl alt yapilarda calisabilen, dlgek-
lenebilir bir sistem olmasi, " Farkli perakendeci ihtiyaglarina gore uyarlanabilen, parametrik bir alt yapida olmasi, @ Farkh
perakende alt sektorleri igin uygun is siirecleri (gida, yapi, tekstil, miizik-medya, kozmetik), ©° Perakendeye ait hizla bi-
yUyen detay veriler icin, tutarl, glvenilir, teknolojik bir veritabani altyapisi olmasi, Perakendeye ait diger sistemlerle ve
cevre birimlerle entegre calisabilmesi, ' (On Ofis Sistemleri, Kablosuz Otomasyon sistemleri, Muhasebe, Finans, Personel,
Depo, Veriambar, Karar Destek Sistemleri, B2B, CRM, CPM, B2C vs.) (POS, Kart sistemleri, Rf, Kiosk, Terazi, Etiket basma
sistemleri, el terminali vs.) Cok dilli, gok para birimli galisabilmesi (ingilizce, Rusca, Almanca, Arapca, Krilik, Romen
vs.) I Kullanicilar igin her modulde kullanim kolayligi, @ Kurulum ve uyarlama kolayhgi, ' Kisa sirede proje implementasyo-
nu, = Yetkilendirme, Onaylama, Tarihlendirme 6zellikleri ile sistem izleme ve kontrol imkani, = Zengin promosyon ta-
nimlayabilme, promosyon verimliligi izleyebilme, ©' Konsinye, isletici, kapidan dagihm, otomatik siparis, crossdock, ciro
prim gibi zengin is surecleri ¢éziimleri, ©= Farkl Urdn yapilar tanimlari ile kolay Grtin yénetimi, kategori yonetimi, I Varyanth
Urdn, matrix Grdn, asortili trinler, ikame Uranler, dinamik Grin gruplandirmalar, kategori gruplamasi, receteli Grinler,
depozitolu uriinler, satistan dismeli, sifir stoklu Urtinler, konsinye, Uretim, isletici, ikame Grtnler...
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IYXEL SWITCH'LERIVLE
TEKNOLOJIYI YAKALAYIN!

yXEL, switch tirtinleriyle hem ku-

rumsal, hem de bireysel kullanicila-
rin tim ihtiyaglarina benzersiz ¢oziimler
tretiyor. Fiyat performans oranyla kul-
laniciy1 gereksiz yatirim yapmaktan kur-
taran ZyXEL switch {riinleri, ayni za-
manda pek cok ilki biinyesinde toplu-
yor. ZyXEL'e 6zgl iStacking teknolojisi
ve iManage hizmetiyle benzerlerinden
ayrilan ZyXEL switch'leri, kurulumu ve
kalitesiyle de bir adim 6ne cikiyor.
ZyXEL'e 6zgii bir yonetim teknolojisi
olan iStacking, geleneksel stacking'ler-
den farkh olan switchleri web ara ytiizii
ile uzaktan yonetmek isteyen ag yoneti-
cilerine daha etkili ve esnek ¢oziimler
sunuyor. Boylece ag yoneticilerin eme-
ginin en etkin gekilde kullanilmasini
saghiyor. ZyXEL'in switch tirtinlerinde
yer alan iManage hizmetiyse, yonetim
maliyetlerini azaltarak kullanicilarin
triiniin sadece satin alma siirecinde de-
gil kullanim agamasinda da memnuni-
yetlerinin devam etmelerini sagliyor.
Ote yandan ZyXEL, XGS-4528, XGS-
4728 modellerinin sahip oldugu 24 por-
tunun hem bakir, hem de fiber olarak
kullanilabilmesiyle de kullaniciyr bir ilk-
le tanustirtyor.

OZELLIKLER

iStacking, geleneksel stacking'lerden
farkli olarak web ara ytziinde ve ag yoneti-
cilerinde daha etkili. = Kullanicilar, bu sis-
tem sayesinde ag yoneticilerini uzaktan
yOnetebiliyorlar. I iManage, yonetim ma-
liyetlerini azaltiyor ve kullanicilara sadece
satin alma sUrecinde degil, tim asamalar-
da fayda sagliyor. I Sistem tim nokta-
larda kullanicilara esneklik ve islerlik
kazandirnyor. ©© Hem kurumsal, hem de
bireysel kullanicilarin tim ihtiyaglarina ¢o-
zUm sunuyor.

VERI DEPOLANA KURALLARI BASTAN YAZILIYOR

iinyanin ilk acik kaynakli depolama {irtinleri Sun Storage 7000 Unified
Storage System {riinleri, depolama ¢oziimlerinde benzeri gériillmemis bir
maliyet avantaji, kullanim kolayligi ve kontrol olanagi sagliyor.
Acik kaynak toplulugunun baglca destekleyicilerinden biri olan Sun, BT sek-
tortinde degisimin onciisii oldugunu kanitladi. Sun yillardir miisterilerine en-
diistri standardindaki islemcileri ve Open Solaris veya Linux gibi acik kaynakl
secenekler de dahil olmak tizere cesitli isletim sistemlerini kullanan daha ge-

nis bir platform yelpazesi sunuyor. Simdi de pa- — e -

1 I__ -

ra tasarrufu saglayan, enerji harcamalarimi azal-
tan, performansi artiran ve depolama ortaminda-
ki biiyiimeyi daha kolay yonetmenize yardimci
olan depolama tirtinleriyle acik kaynakli depola-
ma devrimini baglatiyor.

OZELLIKLER

Sun Storage 7000 Unified Storage System Grin-
leri, calisma gruplarina yonelik ¢ézimlerden timiyle
kimeler halinde dizenlenmis, kurumsal 6lcekteki
sistemlere kadar her alanda daha disuk bir maliyet-
le, daha yUksek bir performans elde etmenizi saglar.

Sun'in yeni depolama Urinleri, endustri stan-
dardindaki depolama bilesenlerini acik kaynakh
yazilimlarla birlestiriyor ve rakip Urlinlerle kiyas-
landiginda ylizde 75'e varan bir farkla veri depolama ekonomisini yeniden ta-
nimliyor. = Sun'in kolayca yUklenen, yapilandirlan ve yonetilen yeni agik kaynakli
depolama UrUnleri enerji tasarrufu saglar, depolama giderlerinizi azaltir ve perfor-
mansi blyUk olgide arttinr. ©° Sun Storage 7000 ¢éziimlerinin isletim giderleri-
nin diistik olmasi da 6nemli bir tasarruf elde etmenizi sagliyor.

ORACLE KULLANAN PERAKENDECILER KARLI CIKIYOR

Oracle Perakende Sektorii uygulamalar: sayesinde, miisterilerinizin tem-

posuna ayak uydurabilir, is yapma seklinizi gelistirebilir ve perakende is-
letmenizin ekonomisini bastan asagiya degistirebilirsiniz.
Kurumlarin yararlanabildikleri kapsamli ve entegre EPM coziimlerini igeren
Oracle Kurumsal Yonetim Sistemi son derece verimli. Oracle Fusion Middle-
ware'in bir parcasi olan Oracle EPM Sistemi, ortak bir temelde stratejik, fi-
nansal ve operasyonel yonetim islemlerini destekleyerek, kuruluslarin daha
akilli, ¢evik, diizenli ve kurumsal
Olcekteki performansin optimizas-
yonu agisindan daha yeterli olma-
larina olanak saghyor.

OZELLIKLER
Oracle E-Business Suite ile enteg-

rasyon, EPM uygulamalarindan kayit
sistemlerine dogrudan aktarma yapa-
rak daha hizli ve saglikli analizler yapiimasini sagliyor.

Oracle Fusion Middlewa-
re ile entegrasyon sayesinde mevcut BT yatinmlarindan maksimum yarar ve

disiik maliyet = Oracle EPM Sistemi mevcut Oracle ERP musterilerine stratejik
ve 6nde gelen performans ydnetimi uygulamalarini ve gelecekteki Oracle uygula-
malarina kesintisiz entegrasyon icin gerekli temeli sagliyor. I Service-Oriented
Architecture (SOA) standartlarina uygun bir mimariyle Oracle EPM Sistemi
hot-pluggable 6zelligine sahiptir ve SAP gibi Oracle disi veri kaynaklar ve
platformlarina entegre olabiliyor. ©' Oracle EPM Sistemi segenekleri talep Uzeri-
ne temin edilen veya yerinde kurulan modelleri iceriyor.
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OFiSTE OFKENN
PSIKOLOJIK ANALZ

Psikoterapist Lucy Beresford, Ofiste Ofke’nin sonuclarini yorum-
luyor: insanlar, ofiste daha az stresli olmak icin, kendi hayatla-
rini ve ¢alisma ortamlarini daha fazla kontrol etmeye ihtiyac du-
yuyorlar.

fis yasamu giin gectikce daha da
Oyorucu bir hale geliyor; calisan-

larin sadece ylizde 57 is yerinde
hi¢bir seyin kendilerini 6fkelendirmedi-
gini soyliiyor. Uzun ve anlamsiz toplanti-
larda zaman kaybetmekten, fotokopi ma-
kinesinde kagit sikismasindan, insanlarmn
kabaligindan ve kendimizi desteksiz his-
setmekten nefret ediyoruz. Neden ofke-
lendigimize sasmamal! Aramizdan yiiz-
de 83’timiiz bir cahsma arkadaginin 6fke-
sini kontrol edemedigine tanik olmus;
yiizde 63'timiiz 6fkeden kontroliinii kay-
bederken, bir defadan fazla olmak {izere
ofkeden kontroliinii kaybedenlerin orani
ise yiizde 50. Kuskusuz ki, ofis ortami
‘yiiksek duygu disavurumunun’ mevcut
oldugu bir mekandir.
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EGILIMLER VE PSIKOLOJIK
NEDENLER KONTROL DISI!

Insanlar kontrollii olmayi tercih eder-
ler. Cocukken, diinyanmn merkezinde ol-
dugumuzu, kontrol ettigimizi, herkesin
ve diger her seyin bizim cevremizde
dans ettigine (objelerimizin) inanarak
yetisiriz. Zaman gectik¢e bu inancin bir
yanilsama oldugunu ve her seyin bizim
kontroliimiiziin altinda olmadigimni 6gre-
niriz. Yagimmz ilerledikce, kontroliin eli-
mizde olduguna inanir, ¢ocuklugumu-
zun hayal dolu, her seye kadir oldugu-
muzu digiindiigimiiz giinlerine geri do-
neriz. En stres dolu durumlar bizleri ¢cok
daha fazla etkiler, ¢tinki kabul etmek is-
temedigimiz bir durumu gozler éniine
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serer: Her seyin kontroliimiizde olmadi-
gmi1! Bu durum bizim i¢in kiiciik distiri-
clidiir ve hayat bizim istedigimiz gibi stir-
mediginde ofke, i¢imizde ayaklarmi vu-
ran kii¢iik cocugumuzdur. Bu aragtirma-
ya yanit veren 1.857 kiginin ytizde 88
orta ve agagl birimlerde (middle mana-
gement and below) calisanlardan olusu-
yor. Bu kisiler, is yasamlarinda kontroliin
ellerinde olmadiklarm hissetmektedirler.
Ofis yagantisi ile ilgili bir diger sorun ise
bir grubun parcast olmamizdan kaynak-
lanmaktadir. Rekabet igerisinde, celisen
taleplerle basa cikmaya calisiriz. Ekip,
ayni firma icin calismak tizere biraraya
gelmistir, ancak ayni1 zamanda her biri-
miz zaman, kaynaklar ve promosyon ve-
ya bonuslar i¢in rekabet eden bireyleriz.
Bir diger taraftan giiniimiizin stresli ge-
¢ip gecmeyeceginde belirleyici olacak
sekilde grubun diger tiyelerine, arag¢ ge-
reg, digsaridan gelen bilgiler dogrultusun-
da bagliy1z.

YINE Mi TOPLANTI!

Uzun ve anlamsiz toplantilar (% 50)
bizi sinirlendiriyor, bunun nedeni ise bu
durumun bilin¢altimizda zamanimizi
kontrol edemedigimizi bize hatirlatma-
sindan kaynaklaniyor. Bu toplantilarda
tek mutlu olan kisi, toplantiy1 diizenle-
yendir. Dikte edici veya yapisi olmayan
toplantilardan hoslanmayiz. Insanlar
aciklik ister ve tabiatimiz geregi adalet
arariz. Her iki olgu ile oynandiginda bu
bizi rahatsiz eder.

GERGINLIK VE MEMNUNIYET
KARSI KARSIYA

Freud, hayatlarimiz1 gerginlik ve ra-
hatsizhiklar1 azaltarak, memnuniyet ve tu-
tarhhk hissini yerlestirmeye calisarak ya-
sadigimmuzi sOylemistir. A¢ oldugumuzda
tim enerjimizi, aglhik duygumuzu yok
edecek ¢oziime veririz. Bebekler rahatsiz
olduklarinda aglarlar (achk, altinm 1slatma
ve hastalk gibi). Ofiste calisan yetiskinle-
rin durumu da farkl degil. Ofiste bir 6l-
¢iide cocuksulasgtirihriz (karar alma sii-
reclerimiz ile ilgili kontrolii bir olctide
patron veya firmaya veririz) ve dengemi-
zi bozacak seylere karsi hassasiyetimiz
yiiksektir. Bu, e-postalarin fazla kullani-
mi (% 14), calisma arkadaglarmin cep te-



lefonlarii sessize almamalar: (% )22,
kirli bir mutfak (% 16) veya yanhs ofis si-
caklig1 (% 37) olabilir.

En c¢arpici olan ise anlamsiz/uzun
toplantilar en ortak sikayet iken, bizi da-
ha fazla sinirlendiren sey ise insanlarin
kaba ve yukardan konusmalarn (% 21).
Kabul edilebilir davranus konusunda he-
pimizin i¢inde, kimseye belli etmedigi-
miz sinirlarimiz var. Ekiplerde, insanlar
grubun genel iyiligi ve herkesin anlaga-
bilmesi ic¢in bireysel ihtiyaclarim bastir-
mak isterler. Ancak maalesef, bu durum
hayatta kalma i¢gtidiimiiz ile celismekte-
dir, bu da bagkalarmnmn ihtiya¢ ve gortsle-
rine kargihk bizim ihtiyaclarmuzin karsi-
lanmasi ve fikirlerimizin duyulmasi anla-
mina gelmektedir.

INSANLAR MAKINELERE KARSI

Gerilimi ve rahatsizlig1 bertaraf etme
ihtiyacimiz, ekipman bozukluklaria yo-
nelik tepkilerimizi belirleyen énemli et-
kenlerdendir. BT sistemi bozuldugunda
(% 28), sistem tizerinde dokiimanlar1 bu-
lamadigimmuzda, fotokopi makinesi ya da
yazicl bozuldugunda (% 30) kendimizi
caresiz ve saldiriya ugramug gibi hissede-
riz. Eger bu tiir ekipman bozukluklar
stireklilik kazanmugsa, bizler icin durum
iskenceden farksizdir. Bunun nedeni, iz-
diistimsel kimlik (projective identificati-
on) olarak adlandirlan bir siirecin parca-
s1 olmasidir: Fotokopi/yazicilara siddet
uygulamak isteyen kizgin yanimiz, bu
fanteziyi fotokopi/yazici tizerine yansitir
ve sonra fotokopi/yazicinin bizi dontip
1sirmak istedigini hayal eder.

INSAN INSANA KARSI!

Bizler aymi zamanda, ihtiyaclarmmuzla
ilgilenmeyen yonetime de sinirleniriz,
cunk i¢cimizdeki ¢ocuksu tarafimiz, yo-
netimin bir derecede bizim vekil ailemiz
olmasim istemektedir. Icerde bir yerde,
is cercevesinde bir ‘ticari anlagsma’ vardir:
“Senin icin ¢alisiyorum, bu ytizden ihti-
yaclarim karsilayacaksin.” Bu anlagmada
herhangi bir uyusmazlik algilandiginda
sikayetler baglar. Caligkan yoneticiler or-
negin % 23miizi sikar, toplantilara ha-
zirhiksiz katilanlar % 30’'umuzu sikarken,
destek eksikliginden dolay1 sinirlenenle-
rin orar % 36’dir.

STRESIN CIKIS NOKTASI

Sinirlendigimiz zaman bunu igimizde
tutamayiz. Yarimiz adi gecen bir ila bes
durumda 6fkeleniyoruz; ornegin siklikla
patronumuza (%43), is arkadagimiza
(%331 agkin) ya da tedarik¢i veya miis-
terilere (%27) kiziyoruz. Bazilarmiz ise
siddete bagvuruyor (%9). Kendimizi ca-
resiz hissediyoruz, bu nedenle cansiz bir
nesneyi tekmeleyerek, kirarak o an igin
kendimizi giiclii ve kontrollii hissediyo-
ruz. Ofis ekipmanlar ise 6fkemize en cok
maruz kalan nesneler.

OFISTE ‘GUVENLI BOLGFE’
iSTiYORUZ

Insanlarm % 601 kismen ya da tama-
men acik ofislerin stresin artmasma kat-
kida bulundugunu diigiintiyor. Bu, ken-
dimize ait bir alan istememizden kaynak-
lantyor; bu alam kisisellestirip, kullaninmi-
1 kontrol etmek istiyoruz. A¢ik plan ofis-
lerde ‘giivenli bolgemize’ digerlerinin ko-
layca iggal edildigini hissediyoruz ve bu
da bizi ¢ok endiseli ve hatta savunmact
yapabiliyor. % 21'imiz, kendimize ait bir
ofisin stres seviyesini diigtirecegine ina-
niyor. Bu ‘yuva’ icgiidiisii, kendi park
yerlerini bagkalar1 tarafindan kullamldig
zaman sinirlenen insanlarda (% 7) da go-
riilebiliyor.

OFiSi DAHA AZ OFiS YAPACAK HER
SEY KABULUMUZ!

Eger ofis ortamimin daha ‘giizel’ oldu-
guna inamirsak, stres seviyemiz diisecek-
tir. Havalandirma sistemi (%43), iyi de-
polama (%37) ve dogal 151k (%26) yeter-
sizliginden yakiniyor, temiz hava (%48),
tcretsiz igecek ve meyve (%45) ve din-
lenme mekanlar1 (%37) istiyoruz. Bu
kendimizi ofis ortaminda oldugumuzu in-
kar etme cabalarimizin bir yansimasi; bi-
lingaltinda ‘ofis=kontrol altinda olmak’
anlamina geliyor, bu nedenle ofisi daha
az ofis yapan her seyi, memnuniyetle ka-
bul ediyoruz. Bu da insanlarin %38’ inin
evden calismanin stresi azaltacagina
inanmasinin sebebi. Bazilar icin, bagka
nedenlerden kaynaklanan ofke disaridaki
nesnelere yansir: Patron, ofis, is arkadast,
yazicl... % 24’timiiz yeni bir patronun ofis
hayatini daha iyi yapacagim diigtintiyor.

STRESLE BASHA
* GIKMAK icin
ONEMLI 5 IPUCU

B Kendi sinirlarinizi anlama-
ya calisin. Neler yapabilece-
ginizi ve neyin size fazla ge-
lecegini bilin.

H ‘Hayir’ demekten korkma-
yin.

B Rahatlayin. Belki gun ige-
risinde canlandirici bir yUri-
yls, biraz magaza gezmek,
i-Pod dinlemek ya da bir ro-
man okumak gibi, kafanizi
giinliik endiselere kapata-
cak eylemlerle kendinize bi-
raz zaman ayirin. Bazi in-
sanlar, jimnastik salonu ve-
ya yoga dersine gitmeyi ter-
cih edebilir, egzersiz vicut-
taki endorfinin salgilanmasi-
ni saglar.

m Ogle yemegini atlamayin
ve yemedinizi masanizdaki
bes dakikalik bir sandvicle
gecistirmeyin. Calisma gi-
nunin ortasinda ara ver-
mek, zihinsel ve fiziksel ola-
rak isten uzaklasmaniz icin
size iyi gelecektir. Yemekle-
rinizi de hissederek yiyin.
Fazla seker ruh halinde
dengesizliklere neden olur
ve saglikl olmayan gidalara
olan istegi tetikler.

B Yeterli uykuyu aldiginiz-
dan emin olun.
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GIDA GUVENL
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BILINMES! GEREKENLE

Hayvanlar genellikle hastalik yapici mikroorganizmalan
tasirlar ve bu mikroorganizmalar gidalardan dogan bazi

hastaliklara neden olurlar.

Gunliik hayatimizda tiikettigimiz tGrtin-
lerin hazirlanmasinda ve tiiketilmesin-
de dikkat etmemiz gereken hususlar-
dan ne kadar haberdariz? Pazardan ya
da marketten aldigimiz iriinlerin te-
mizlenmesinde, pisirilmesinde ve pisi-
rildikten sonra saklanmasinda nelere
dikkat etmeliyiz? Gidalarin giivenli bir
sekilde hazirlanmasi ve muhafaza edil-
mesi konusunda Diinya Saghk Orgii-
ti'niin “Altin Kurallar”m1 mutlaka oku-
malisiniz!

Diinya Saglik Orgiitii’nden

10 Altin Kural

1. Giivenli olmasi icin

islenmis gidalari tercih edin

Meyve ve sebzeler gibi baz1 gidalar do-
gal hallerinde en iyi iken diger baz gi-
da cesitleri islenmedigi takdirde gii-
venli degillerdir. Ornegin her zaman
icin pastorize edilmis stitii ¢ig siite ter-
cih etmelisin ve eger se¢cme sansina
sahip isen taze veya dondurulmus ve
iyonize radyoaktif 1smlardan gecirilmis
kiimes hayvanlarin tiiketilmelidir. Ahs
verige gittiginiz zaman sunu akhinizdan
cikarmamalisiniz gidalar raf omdrleri-
nin uzatilmasi kadar giivenliklerinin
arttirlmasi iginde bazi islemlerden ge-
cirilirler. Baz1 gidalar ise marul gibi ¢ig
tiketilirler ve bu gidalar ¢ok iyi yikan-
mahdirlar.

2. Gidalar iyi pisirmelidir

Cig gidalara; 6rnegin kiimes hayvanlari-
na, etlere, yumurtalara ve pastorize
edilmemis siitlere baz1 hastaliklara ne-
den olabilen organizmalar bulagabilir.
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Iyi bir pisirme bu tiir organizmalar 6l-
diirebilir. Fakat sunu unutmamaliy1z ki:
Pigirilen gidalarin her tarafinin sicakhigi-
nin en az 70 °C ye ulagmasi gerekmek-
tedir. Eger pisirilen tavuk etinin kemik-
lere yakin olan kismi hala ¢ig ise onu
tekrar firina koyup tamamen pismesi
saglanmalidir. Dondurulmus etler, balik
ve kiimes hayvanlarinin etlerinin pisiril-
meden énce tamamen buzlarindan arm-
dirlmasi gerekmektedir.

IGINDE
R

3. Pisirilmis gidalan derhal
tiiketilmelidir

Pigirilmis gidalar oda sicakhigina kadar
soguduklar1 zaman tzerindeki mikrop-
larn sayis1 hizla artmaya baglar. Pisiri-
len gidalarin uzun siire bekletilmesi
mikroplarin ¢ogalma riskini arttirir, gii-
venli olmasi agisindan pisirilmis gidalar
hentiz sicakken tiiketilmelidir.

4. Pisirilmis gidalari

dikkatlice saklamalisin

Eger yiyeceklerinizi énceden hazirla-
mak isterseniz veya artan yiyecekleri-




nizi saklamak isterseniz onlart
yeterince sicak (yaklagik 60 2
°C veya tistii) ya da yeterin- i
ce soguk (yaklagik 10 °C
veya altinda) tutabildiginiz-
den emin olmalisiniz. Eger pi-
sirilmis gidalarimiz1 4-56 saatten fazla
saklamay1 diisiniiyorsaniz bu kural ha-
yati onem tasimaktadir. Bebekleriniz
icin hazirladigimiz gidalar hic saklama-
malisiniz. Gidalardan bulagan hastalik-
lara neden olabilen bircok durumun or-
taya ¢ikmasini saglayan en sik yapilan
hata: Cok miktarda sicak gidanin buz-
dolabina yerlestirilmesidir. Tika basa
doldurulmus buzdolaplarinda saklanan
pisirilmis gidalarin i¢ kisimlar1 gerekti-
gi kadar kisa siirede sogutulamaz ve
eger bu kisimlar uzun siire icin 10
°C'in tistiinde kalhrsa mikroplar kolay-
ca gelisir, cabucak sayilar artar ve has-
talik yapici seviyeye ulasir

5. Pisirilmis gidalar tekrar tiiketilmeden
once yeterince isitiimalidir

Saklama siiresince tireyen mikroplara
karst en iyi korunma yontemi bu gida-
lar en iyi sekilde tekrar 1sitmaktir (uy-
gun saklama kosullar1 mikroplarm bu-
yumesini yavaglatir fakat onlar1 oldur-
mez). Iyl bir yeniden 1sitmanm anlamu;
sitilan gidanin her tarafinin sicakligi-
nin en az 70 °C' ye ulastirilmasidir.

6. Pisirilmis gidalar ile ¢ig gidalarin
birbiri ile temasindan kaciniimahdir
Gtivenli bir sekilde pisirilmis gidalar,
¢ig gidalarla ¢ok az bir temasta bile bu-
lunsa kontaminasyona (Zararhh madde-
ler ve mikroorganizmalarin herhangi
bir yolla gidalara bulagmasidir) neden
olabilir. Bu kargilikh kontaminasyon pi-
sirilmemis bir kiimes hayvanimin etinin
pisirilmis bir gida ile temasi sayesinde
direkt de olabilir. Bu goze carpmayan
bir durum olabilir. Ornegin pismemis
bir tavugu parcalamak i¢in kullanilan

tahtay1 ve bicagl yikamadan pismis
bir gida i¢in kullanilmamahdir. Boy-
lece hastalik yapici organizmalari

tekrar pigmis olan ete bulasabilir.

1. Eller tekrar tekrar yikanmalidir

Gidalar hazirlamaya baslamadan
once ve her aradan sonra eller
giizelce yikanmalidir, 6zel-

liklede bebeklerin altini degistikten ve
tuvaleti kullandiktan sonra. Balik, et ve
tavuk eti gibi ¢ig gidalar1 hazirladiktan
sonra diger gidalara bu ellerle dokun-
madan once eller yikanmaldir. Gidalar:
hazirlamadan once eger ellerde her
hangi bir enfeksiyon varsa onun tizeri-
nin iyice kapatildigindan emin olunma-
hdir. Sunu unutmamaliyiz ki: Evde bes-
lenen hayvanlar; kopekler, kediler,
kuglar ve ozellikle kaplumbagalar ge-

Meyve ve sebzeler gibi bazi
gidalar dogal hallerinde en
iyi iken diger bazi gida
cesitleri islenmedigi
takdirde giivenli
degillerdir.

nellikle hastalik yapici tehlikeli orga-
nizmalar1 tizerinde tasirlar ve bunlar si-
zin ellerinizden gidalara bulasabilir.

8. Biitiin mutfak yiizeylerini

temiz tutulmahdir

Gidalar kolayca kontamine (bir hasta-
lik, mikrop bulagmig kisi veya nesne)
olabildikleri icin gida hazirlanmasinda
kullanilan biitiin ylizeyler temiz tutul-
malhdir. Diistiniin ki her bir gida parca-
s1 veya kirintist mikroplar icin bir or-
tam tegkil eder. Tabak ve diger aletler-
le temas eden bezler sik sik degistiril-
meli ve tekrar kullamlmadan once kay-
natilmalidir. Zemin temizliginde kulla-
nilan bezler digerlerinden ayr1 tutul-
mal ve onlarda sik sik yitkanmahdir.

9.Gidalar boceklerden, kemirgenlerden
ve diger hayvanlardan korunmalidir
Hayvanlar genellikle hastalik yapici
mikroorganizmalar tasirlar ve bu mik-
roorganizmalar gidalardan dogan bazi
hastaliklara neden olurlar. En iyi koru-
ma yontemi gidalarmizi kapah kutular-
da saklamaktir.

10. Giivenli su kullamiimahdir

(Gndalar: hazirlamak icin temiz su kul-
lanmak i¢gmek kadar onemlidir. Eger
su kaynag ile ilgili bir stiphe varsa gi-
dalara eklemeden once kaynatilmal
veya icilecekse buz haline getirilmeli-
dir. Ozellikle bebekler icin hazirlanacak
yiyeceklerde kullanilan suya dikkat
edilmelidir.
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PLASTIK POSETLER
DOGANIN DENGESIN

BOZUYOR

Plastik posetler cevrede hiiyiik bir kirlilik yaratmakla kalmayip
doganin dengesini de bozuyor. Karada ve denizlerde biriken
posetler yiizlerce sene bozulmadan kaliyor ve iist iiste birikerek
topragin ve denizlerin nefes almasini dnliiyor.

illardir ahgverislerimizde kul-
Yland1§1m1z plastik posetler ar-
tik yavasg yavas yerini doga
dostu bio ¢oziiniir posetlere birakiyor.

Kullanmakta oldugumuz plastik poset-
ler dogada ytizlerce yilda ¢oziinmiiyor
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ve bunun yani sira ekolojik dengeyi
bozuyor. Tirkiye'de bio ¢oziiniir po-
setlerin ilk ve tek tedarik¢i firmasi
olan Triosel’in firma yetkilisi Resat
Yiiksel’e bio c¢oziiniir posetlerle ilgili
merak edilen sorular1 yonelttik. Iste

E—— 17\ |, —————————————

Triosel firma yetkilisi
RESAT YUKSEL

Triosel ve bio ¢oziinir posetler...

B Resat Bey, ¢ncelikle firmaniz tani-
makla baglayabilir miyiz?

Sirketimiz, bir Alman sirketinin Tirki-
ye distriibitori olarak 1996 yilinda ku-
ruldu. 1997 yilindan itibaren ise amba-
laj sektoriinde faaliyet gosteriyoruz.
Kuruldugumuzdan beri yaptigimiz ye-
nilikler ve atiimlarla giivenilir bir te-
darikci firma olduk. Triosel LTD ola-
rak, 2009 yih bagidan itibaren piyasa-
ya Dr Pack Bio markasi ile oxo-bio ¢o-
ziniir trtinlerin satisin1 yapiyoruz. Bu
marka adi altinda doga dostu ¢6p po-
setleri, market tipi aligveris torbalari,
rulo formatinda meyve-sebze posetle-
ri, fidan torbalar1 ve galog tirtinlerimizi
piyasaya sunmus bulunmaktayiz. Satig
faaliyetlerimizi kiiresel capta siirdiire-
rek; diinyanin farkl bolgelerindeki
miisterilere, onlarin satin alma depart-
manlari ile esdeger hizmet vermeye
devam ediyoruz. Ornek vermek gere-
kirse; Almanya, Avusturya, Bel¢ika,
Fransa, Ingiltere, Romanya, KKTC,
Avustralya, Giiney Afrika, Rusya, Uk-
rayna ve Ozbekistan’daki miisterileri-
mizi 6rnek verebiliriz.

B Giunlik hayatimizda kullandigimiz
plastik posetlerin cevreye verdigi
zararlardan sz eder misiniz?

Plastik posetler cevrede biiytik bir kir-

lilik yaratmakla kalmayip doganin

dengesini de bozuyor. Karada ve de-
nizlerde biriken posetler yiizlerce sene
bozulmadan kaliyor ve iist tiste birike-
rek topragin ve denizlerin nefes alma-



sii onliiyor. Hayvanlarin, gerek kara-
da gerekse de denizlerde posetleri ye-
meye calisarak bogulmalar1 bu trajedi-
nin en tizici 6rnegidir.

B Bu anlamda Tiirk insaninin poset
kullanma aligkanhiklar: i¢in ne soy-
leyebilirsiniz?

Tirk insani, marketlerden ihtiyaclarin-

dan iki ii¢ kat daha fazla aldiklar1 po-

setleri evlerinde ¢op torbasi ve diger
esyalarimi saklamak tizere bolca kulla-
niyor. Posetler sadece tasima amaciyla
degil saklama amaciyla da kullaniliyor.

Bu nedenle poset tiiketimi amaca uy-

gun ihtiyactan kat be kat fazla oluyor.

B Uriinlerinizden s6z eder misiniz?
Epi Firmasi'nin gelistirmis oldugu kat-
ki hammaddeleri (PE, PP, PS) tim
triinlerimizin tiretiminde kullaniliyor.
Kullanilan maddelerle bu plastiklerin
dogada ¢oziinmeleri saglaniyor. Bu
nedenle iirtinlerimizin bu hammadde-
lerin kullanildig1 her sektorde yaygin
olarak kullanilmasi miimkiindiir. Bagh-
ca lriinlerimiz: Karton Kutu Dispen-
ser, Baskili-baskisiz posetler, Rulomat
Krom Set, Rulomat Krom Duvar, Rulo-
mat Sac Set, Rulomat Sac yarim set,
Rulomat Sac Duvara monte, Rulomat
Sac Posta kutu, Sapli torbalar, Rulo
Sebze-Meyve Poset, El gegme torba-
lar, Kargo ve Fotograf Zarflari, Strech
Filmler, Katlanmigs Rulo Posetler, EPS
Kaplar, Stre¢ Film Prestrec¢ Filmler,
Stre¢ Makineleri.

B Talep konusunda artis nasil gelisi-
yor?
Basinda yer alan haberlerle birlikte
toplumumuzun cevreye olan bilinci ve
duyarlihg gelisiyor. Her gecen giin do-
gada coziinen posetlere olan ilgi gide-
rek artiyor. Bu ilginin hem yerel — ulu-
sal marketlerden hem de kamu ku-
rumlarindan gelmesi ¢cok sevindirici
bir olay.

W Uriinlerinizin kisa siirede bu kadar
talep gormesini neye bagliyorsu-
nuz?

Triosel'in kisa zamanda tercih edilir

durumda olmasinda en biiyiik etken;

konusunda uzman, titiz, firma ve mis-

EPI TDPA"

5
L s

L
|

Katkili Posetlerin

Bivodonusumu

Tiirk insani, marketlerden ihtiyaclarindan iki ii¢c kat daha fazla
aldiklan posetleri, evlerinde ¢op torbasi ve diger esyalarini
saklamak iizere bolca kullaniyor. Bu nedenle poset tiiketimi amaca
uygun ihtiyactan kat be kat fazla oluyor.

teri odakli calisan kadromuz oldugunu
diigtintiyoruz. Is takibinde disiplinli ve
diizenli, misterileriyle iligkilerinde sa-
mimi ve yapicl yaklagimimiz sayesinde
gerek yurtici ve gerekse yurtdisindaki
miisterilerimize hizli ve saghkl bir hiz-
met sunmaktayiz. “Hizmet alan ile hiz-
met veren arasinda isbirligi” ilkesi cer-
cevesinde; miisterilerimizin verimlili-
gini yiikseltmek amaciyla devaml ola-
rak yeni projeler gelistirmekteyiz. Bu
dogrultuda gelistirdigimiz 2 irintimi-
ze patent aldik ve miisterilerimizin
hizmetine sunduk.

B Urettiginiz posetler ne kadar za-

manda dogada coziinmekte?
Posetlerimizin genel olarak 8 ay ile 24
aylik bir siirede yok olabilecek katkilar
ile tiretilmesi mumkiin. Ancak pera-
kende sektoriinde iiretim siiresi, nakli-
ye, subelere dagitim ve depolama sii-
releri de hesaplandiginda en ideal sii-
re, 12 ay kullanim ve 12 ay ¢Oziinme
stiresi olmuyor.

B Perakendeci firmalarin tirtinlerinize

gosterdigi ilgiyi nasil degerlendiri-

yorsunuz?
Perakendeci firmalar 6rnek bir adim
atarak, sosyal sorumluluklar cerceve-
sinde bu konuya ¢énem veriyor ve ya-
kindan ilgileniyorlar. Zincir marketler-
den ve Tiirkiye Perakendeciler Fede-
rasyonu'ndan gelmeye devam eden ta-
lepler bizim i¢in ¢ok sevindirici.

B Piyasaya getirdiginiz devrimsel ye-
nilikten sonra yeni lirtin ve yatirim-
larimiz olacak m?

Halihazirda sektorde yaygin olarak
kullanilan mevcut 2 patentli tirtintimii-
ze ilaveten, marketlerin hijyenini ilgi-
lendiren Tiirkiye’'de bir ilk daha ola-
cak. Bu konuyu da yakin zamanda
giindeme getirecegiz.

B Cevre kurulusglariyla ortak calisma-
larmiz var mi?

Cesitli illerin cevre koruma daireleri

ile igbirligi icerisindeyiz. Gevre bilinci-

nin artirilmasina yonelik faaliyetleri-

miz bu kurumlarla beraber devam edi-

yor.
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e S (OSYAL SORUMLULUK ——

BIR ISIK YAKIN

Siz de egitime destek olmak ve daha giizel bir diinya icin el ele vermek istiyorsaniz kampanya-
lara destek olun. Unutmayin aydinlik bir diinya icin “Bir Isik” yakmanin tam zamani.

BiR DILEK TUT HEDIYE SETI

GELIN YARDIMA VE TEDAVIYE MUHTAG COCUKLARIN
DILEKLERINI BIRLIKTE GERCEKLESTIRELIM.

Bir Dilek Tut Dernegi, hayati tehlikesi olan ¢ocuklarin dilek-
lerini yerine getirmek ve ailelerine destek olmak amaciyla yii-
riittiigi cahgmalarina bir yenisini daha ekledi. Gelirlerine az
da olsa katki saglamak amaciyla hediyelik tiriinler gelistiren
Bir Dilek Tut Dernegi, satiglardan elde edilen gelirin tamamu-
n1 tedaviye ihtiyaci olan ¢ocuklara bagigshyor. Alacaginiz
irtinlerden kazanilan miktarlar daha fazla ¢cocugun dilekleri-
nin yerine getirilmesi amaciyla kullanilacak. Anahtarhk ayicik,
seker, kupa, biiyiik ayicik, mum, pecete ve takvimden olugan ~ www.birdilektut.org
cok giizel ve bir o kadar da anlamli bir set. Dilerseniz iiriinle- ~ Tel: 0212 259 98 38
re ayr1 ayri da sahip olabilirsiniz.

LOSEV OKUL SETI

AI:ACAGINIZ BIR HEDIYE; SEVDIKLERINIZE MUTLULUK,
LOSEMILI COCUKLARA HAYAT VERIR.

Losemi (kan kanseri) hastaligiyla dogmus ya da cok kiiciik

yaglarda bu hastaliga yakalanmis cocuklar akranlar1 gibi

kosup oynayamiyor. Kemoterapi ve radyasyon
tedavisiyle hayata tutunmaya c¢alisan ¢ocuklar ve

ailelerine destek amaciyla LOSEV tarafindan yiiriitiilen

kampanyalar, 16semili ¢cocuklara umut olmaya devam

ediyor. LOSEV Okul Seti: LOSEV 2009 cikartmali takvim,

LOSEV A4-cizgili ve kareli defter, LOSEV Ab-cizgili ve kareli

defter, Faber biiytik boy kuru boya 12li, Adel pastel boya

8'li, Faber sulu boya 8'li, 4 kursun 2 kirmizi kalemden olusan

kalem set, Adel gazl kalem 611, silgi, LOSEV rozetten

olusuyor.

www.losev.org.tr

www.ispanak.com.tr

LOSEV Ankara Tel: 0312 447 06 60

LOSEV Istanbul Tel: 0212 268 68 68

96 PERDER



KURESEL ISINMA VE iKLIM
DEGISIKLIGINE KARSI EL
ELE PROJESI

KURESEL ISINMAYA DUR DIYELIM!

Kiiresel Ismma ve Iklim Degisikligimin nedenleri, so-
nuclar1 ve alinabilecek énlemler konusunda halki bi-
lin¢lendirmek amaciyla TEMA & TURMEPA el ele ve-
rerek Tirkiye capinda bir kampanya baslatti. “Gelece-
gimiz Erimesin” sloganiyla olusturulan kampanya cer-
cevesinde yapilacak bagiglar sonucunda elde edilecek
gelir ile egitim cahsmalar gerceklegecek. Karadan TE-
MA Vakfimin Mobil Egitim Araci, denizden ise TUR-
MEPAMin Egitim Teknesi ile yurt capinda egitim ca-
hismalan diizenlenecek. Kampanya kapsaminda, topla-
nan bagislarla, giines enerjisiyle ve biodizelle ¢calisacak
olan, ¢zel hazirlanacak arac ve teknenin ontimiizdeki
aylarda yola ¢ikmasi ve 2011 sonuna kadar 81 ilde 810
bin kisiye ulasilmasi hedefleniyor. Kampanyaya bagis
yapmak icin AVEA, TURKCELL veya VODAFONE
hatlarindan 4014’e SMS atilabilirsiniz.
www.tema.org.tr

Tel: 0212 283 78 16

ETI CEKUL KULTUR
ELGILERI PROJESI

COCUKLARIMIZIN KOLTUREL GECMiSIMIZi
OGRENMESINE YARDIMCI OLALIM.

Yarim ytizyildir gormezlikten geldigimiz, degerbil-
mez bir hoyrathikla tiikettigimiz, korumay ise hic
distinmedigimiz bir doga ve kiiltiir mirasina sahibiz.
Ancak doga ve kultiir varliklarimiz hizla yok oluyor.
Bunun sonucu olarak da, dogal ve kiiltiirel degerle-
rimizi yarina tasiyacak olan yeni kusaklar,
- yasadiklar ¢evrenin doga ve kiltir
; degerlerine yabanci olarak yetisiyor.
ETI GEKUL Kiiltiir Elcileri Projesi,
cocuklan gecmisiyle ve kiiltiirtiyle
baristirmay1 ve onlara koruma bi-
linci agilamayi hedefliyor. ETI GE-
KUL Kiiltiir Elcileri Projesi ile 5 yilda
toplam 4 bin Kiiltiir Elcisi yetistirilecek.
Ayrica proje kapsaminda hayata gecirilecek Abla-
Abi Uygulamalar1 ve 6gretmenlere ozel yerel egitim
kilavuzlari ile 10 binlerce ¢ocuga daha kiiltiirel mira-
simmizin korunmasi bilinci aktarilacak. 2008 yilinda
11, 2009 yihinda 14 kentte gergeklestirilecek egitim-
ler 2012 y1li sonunda 77 kente ulasacak.
www.cekulvakfi.org.tr
Tel: 0212 249 64 64

TURK KALP VAKFI _
“IYl KALPLI OL” PROJESI

INSANLIK DUSMANI ILAN EDILEN KALP VE DAMAR HASTALIK-
LARIYLA BIRLIKTE MUCADELE EDELIM.

Tiirkiye'de insan saghgina ve yardima yonelik ¢aligmalariyla adin-
dan sikca sz ettiren Tiirk Kalp Vakfi yeni projesi “Iyi Kalpli O1” ile
yine iyilik hareketine onciiliik ediyor. 2009 Subat aymnda Tirk Pa-
tent Enstitiisii tarafindan marka tescil belgesini de alan Tiirk Kalp
Vakfi, hem faaliyetlerini artirmak icin firsat yaratiyor, hem de top-
luma pozitif mesajlar asilayarak sosyal kalkinmaya destek veriyor.
Diinya Kalp Federasyonu ve Avrupa Kalp Birligi'nin verilerine go-
re, diinyada her yil rekor seviye bir rakamla 17 milyon kisi kalp ve
damar hastaligindan hayatin1 kaybetmekte. Resmi aciklamalara
gore de 2020 yilinda sayimnin 25 milyona c¢ikacagi tahmin edilmek-
tedir. Ulkemizde de 6liim riskinde ilk siray1 alan ve “insanhk diis-
mani” ilan edilen bu hastaligl ve 6liim oranini asgariye indirme yo-
lunda 6nemli caba harcayan Tirk Kalp Vakfi, kaliteli, giivenli ve
teknolojinin en son modelleriyle donanimlh saglik hizmetinin ya-
ninda, akademik, kiiltiirel, sanatsal ve sportif etkinlikleri, 6zellikle
her yil Nisan ayimnin ikinci haftasinda

gerceklestirdigi Kalp Haftalar ile

ve de bu yilki hedeflerinin bagin- . .
da gelen “lyi Kalpli O1” mesajiy-
la, bizleri yardima ve destek ver- I

meye davet ediyor.
www.tkv.org.tr
Tel: 0212 212 07 07
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Bagislariniz icin Tirk Kalp Vakfi

Banka Hesap Numarasi: 1
Ziraat Bankasi Sisli Subesi w
No: 33371155 - 5001

CEVKO GERi KAZANIM
CALISMALARI

DUNYANIN KURTULUSU GERi DONUSUMDE. GEVREMIZI
YASATARAK, GELECEGIMIZI KORUYALIM.

(Cevko, ekonomik igletmelere yonelik Ambalaj Atiklarinin Kontroli
Yonetmeligi'nden kaynaklanan geri kazamim yiikiimliiklerinin
anlatildig1r cok sayida toplanti diizenledi. Cevkonun lisanslh
igletmelerle yaptig1 toplantilarda geri kazanmim endiistrisi ile ilgili
yasanan sorunlar ve ¢ozliim onerileri tartisildi. Gevko, 2008’de
toplam 392.799 konutta bilgilendirme yapti. Onceki dénemlerde
yapilan bilgilendirme faaliyetleri ile beraber, yilsonu itibariyle
774.995 konut ve 2.333.956 kisilik bolgede bilgilendirme faaliyeti
gerceklestirildi. Ve kaynakta ayr1 toplama calismalariyla ilgili
tiketicilere 944.550 adet afis ve brosir dagitilarak, 4.761 kisiye
glinliik bilgilendirme yapildi.

CEVKO Vakfi, geri kazanim konusunda 06grencilerin
bilinglenmesini saglamak amaciyla, kaynakta ayri toplama
bolgelerindeki 59 ilkogretim okulunda egitim veriyor.
www.cevko.org.tr
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BESEOGLU HIPERMARKET, 5. SUBESINI GULSUYUNDA AGTI
£\ Beseogia [

HIFEAMANKETLE NI di. Acihista konusan Bege-
oglu Hipermarketler Genel Koordinatoric Mehmet Hasanbege-
0glu, “1976 yilindan bu yana perakende gida sektériinde bulu-
nuyoruz. 5. subemizin acihsiyla giiciimiize gii¢ kattik. Hizmeti-
mizle, kalitemizle, uygun fiyatlarimizla ve giiler ytiztimiizle pe-
rakende sektoriinde 6nci firmalardan biri olma yolunda hiz-
met vermeye devam edecegiz” dedi. Beseoglu Hipermarket,
350 metrekare alani, 2 kasasi,10 giiler yiizlii personeli ve uy- - =
gun fiyatlariyla Maltepe Giilsuyu halkina hizmet sunuyor. : .-' “ TPFNIN

P1447 <
& |+ SUBESL. | ¥

BAREM’DEN UG YENI SUBE «#Barem

Ahgverigin Alass

‘ -

yi en ucuza satmay1 hedefleyen Barem, 2009'da da biiytimeye de-

vam ediyor. 9. subesini Yenidogan-Sancaktepe bolgesinde, 10. su-
besini Thlamurkuyu’da, 11. subesini ise Namik Kemal'de acan Barem’de ti¢
acilig heyecarni birden yagandi. Her ti¢ subede de halkin yogun ilgisi gozle-
nirken agiliglarda bulunan Barem yetkililerinin heyecanlari ve mutluluklar:
gozlerinden okunuyordu. Yenidogan subesi acilisina Belediye Baskam
Sabit Karaman katilrken, diger sube acihglarina da Umraniye Belediye
Bagkani1 Hasan Can katildi. Can, konugmasinda acilistan dolayr mutlu oldu-
gunu belirtirken, kriz ortaminda 50 yeni istihdam yaratan Barem’e nice
yeni subeler diledi. Acilista miisteriler puan kampanyasi ve Barem Kart’a
yogun ilgi gosterdiler.

G enis lirlin yelpazesi, kaliteli hizmeti ve her zaman en iyiyi en taze-

TPENIN ;:';
,3?“1448—49750‘;
2 NS

i
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MAKROMARKET YATIRIMLARINA
SAMSUN VE MERSIN'DE DEVAM EDIYOR

" akromarket, kaliteli hizmet
j ‘mumm Manlaylglm Tiurkiye ile bulus-
Figuwaits Fippd Eaad turmaya devam ediyor. Gecti-
gimiz yil Samsun’da ilk magazasini
acan Makromarket, ikinci biiylik magazasim Gazi Caddesi'nde hizmete sundu.
Misteri mutlulugunu ve memnuniyetini her seyin tizerinde tutan Makromarket
satiga sundugu triinlerin gida giivenlik sartlarmi yerine getirerek, kaliteli ve |
saglikli bir sekilde Samsun halkina ulastyor. Yeni actigi 1200 metrekarelik maga-
zasinda 28 personel ve 5 kasayla hizmet veriyor. Hizini kesmeden magaza agma- . = .-
ya devam eden Makromarket, Mersin Yenisehir Gazi Mahallesinde bolgenin en 2 TPFNIN 4 ’
biiytik hipermarketi olan Mugdat subesini ve Cagdaskent semtinde de 4. 145]'52*53
magazasini hizmete acti. 2350 metrekare alanda acilan Makromarket Mugdat V. $UBESI
Magazasi, Makromarket Genel Miidiiri Mustafa Songor, Konya Bolge Mudiirii 1 & :
P

Hamdi Comert ve ¢ok sayida miisterinin katilimuyla start verdi. Magazamn acili- 1=
styla birlikte hizla bolge mudirligiinii olugturma asamasina gecen Makromar-
ket, bu sayede Mersin halkina da yeni bir istihdam saglamis oldu. Tim gida ve
ihtiyac trtinlerinin bulundugu Makromarket Mugdat Magazasi, hizmet farkin
iginin uzmar 60 caligsan ve 7 kasastyla bolge misterilerine sunuyor. Cagdagkent
Magazasi acihs toreni ise Mersin [li Toroslar Belediye Bagkami Hamit Tuna, Ta-
rim [l Miidiirii Hasan Hiiseyin Olug, Konya Bolge Miidiirii Hamdi Cémert ve ¢cok
sayida miisterinin katihmiyla gerceklestirildi.

b |

O0ZHAN MARKETLER 20. SUB
ezhae B

MARKETLER ZINCiRI markasi Ozhan Mar-

ketler Zinciri, 20. Magazasi-
n1 Camlica Mahallesi'nde hizmete sokarak hedef biiytitti...
Bursahlar’a 16 yildir kaliteli hizmet ve kusursuz aligveris anlayi-
s sunan Ozhan Marketler Zinciri Orhaneli-Keles yolu Gamhca
Mahallesi'nde bulunan 20. subesini 4 Mart 2009 Carsamba gii-
nii saat 13.30" da hizmete act1. Renkli gortintiilerin yagandig1 ve
bir¢cok hediye {iriin, acilisa 6zel indirimler, promosyonlar ve ik-
ramlarin sunuldugu acilisa bolge sakinlerinin gosterdigi ilgi de
oldukca biiytiktii. Hizmet halkalarina bir yenisini eklemis olma-
nm gururunu yasadiklarini belirten Ozhan Marketler Zinciri Ge-
nel Miidiirti Sabri Erdem 220 metrekare alanda hizmet verecek
olan Ozhan Camhca Subesinde zengin marka seceneklerinin
yan sira et ve et Urtinleri, sarkiiteri grubu, mesrubat, baklava
ve tath cesitleri, deterjan ve gida reyonlari, kozmetik ile ihtiyac
duyulan her tirtinii bulabilmenin miimkiin oldugunu” soyledi.
Cok sayida davetlinin katildig1 acihisi Niliifer Belediye Bagkan
Yardmmcisi Turgay Erdem, BTSO Meclis Bagkanui Ilhan Parse-
ker, Ozhan Yonetim Kurulu Bagkan: Tevfik Taner Ozhan ve Yo-
netim kurulu bagkan yardimecis1 Mustafa Ulugay yaptr. ..
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PiHLg

Hatipogiu

GRUP HATIPOGLU MARKETLERI

KUGUKKOY SUBESINI AGT!

rel Hipermarket Zinciri Grup
YeHatipoglu, Anadolu yakasindan
sonra Avrupa Yakasmna Kucuk-

koy Subesi’yle gecis yapti. Tathses TV
VJyi ve radyo DJ’i Ercan Isik'in farkh
sunumu ve eglendiren yarigmalariyla
baglayan acihs soleni, illiizyon gosterileri
ve Mega Show’la devam etti. Acilisa
Grup Hatipoglu Yonetim Kurulu Bagka-
m Selamet Aygiin, Yonetim kurulu tiye-
leri Recep Aygiin ve Mehmet Aygiin,
Gaziosmanpasa Belediye Baskani Dr.
Erhan Erol, Gaziosmanpasa Belediye
Bagkan Yardmmcilari, AKP Gaziosmanpa-
sa llce Bagskam ve Belediye meclis tiye-
leri ile tedarikci firmalar ve bolge halki
katildi. Acihigta kisa bir konusma yapan
Hatipoglu Yonetim Kurulu Bagkani Sela-
met Aygiin, 22. subenin aciiginin Hati-
poglunun giicline gii¢ aktigin ve biiyii-
meye Avrupa Yakasrndaki ilk subeyle

devam edeceklerini soyledi. Aygiin,”
Bircok firma isci cikartirken, bizler krize
inat 1 tane dahi eleman cikartmayarak
ve yeni istihdamlar yaratarak biiytimeye
devam ediyoruz. Avrupa Yakasi'ndaki ilk
subemizin hepimize hayirh ugurlu olma-
sin1 diliyorum.” dedi. Ac¢ihsta bulunan
Gazi Osmanpasa Belediye Baskani Dr.
Erhan Erol ise “Hatipoglunun 22. ve ay-
m zamanda Istanbul'un Avrupa Yaka-
si'ndaki ilk subesi, Hatipoglu ailesine ve
bitin Gazi Osmanpasalilara hayirh
ugurlu olsun” dedi.

Kii¢tikkoy Subesi, Hekimsuyu Caddesin-
de, bin 200 metrekare alani, 25 genc ve
dinamik personeli ve 5 kasasi otopark ve
kafeterya hizmetleriyle Gazi Osmanpasa
halkinin hizmetine acildi. “Bir giin degil
her giin ucuz” sloganiyla yola ¢ikan Ha-
tipoglu Marketleri 2008 yilim biinyesine
kattig1 8 yeni subeyle kapatmusti.

1
L]
4_,? u-H::ﬂﬁlu !.""

MAKROMARKET ANKARA'DAKI YATIRIMLARINA
BUYUK HIZLA DEVAM EDiYOR B MakRo

M akromarket, Ankara’daki yatinmlarina da biiytiik bir hizla

paivri Fopps Efagd

devam ediyor. Iki yeni magaza daha hizmete acan Mak-
romarket, 4 Nisan'da Site Yildiz ve 11 Nisan’da da Cay-
yolu subelerini Makromarket Yonetim Kurulu Bagkan Sayin Seref
SONGOR, Yénetim Kurulu Uyeleri ve cok sayida miisterinin kati-
hmuyla gergeklestirdi.

Gidadan temizlige, manavdan ziicaciye tirtinlerine kadar genis
bir uiriin yelpazesine sahip olan Site Yildiz Magazas1 modern, ra-
hat ve 1400 m2'lik satig alaninda misterilerine makro hizmet kali-
tesini sunuyor. Egitimli, profesyonel, giiler yiizlii 36 personeliyle
ve 7 kasasiyla bolge halkina hizmet veren Makromarket, acilis do-
layisiyla temel gida, temizlik ve manav tiriinlerin bir¢ogunda 6zel
fiyat indirimleri uyguladi.

Cayyolu Magazasi aciliginda ise gelen misterilerin keyifli bir
zaman gegirmeleri i¢in tiyatro gosterileriyle birlikte Grup Yagmur
da sahne alarak bir konser verdi. 2300 m2 satis alani, 68 nitelikli
personeli, 12 kasas1 ve 55 bini asan genis tiriin portfdyu ile bol-

genin en biyitk hipermarketleri arasinda yer alan magaza, tiim
bu 6zellikleri ile birlikte bolge halkina modern ve ferah bir or-
tamda aligveris yapma imkan1 sunuyor..
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FON'DAN KRIZE INAT 7. SUBE

erel perakende sektoriiniin
Ygti(;hi sesi Fon Gida 7. su-

besini Atasehir’de acti. Hal-

kin yogun ilgi gosterdigi acilista,
acilisa 6zel kampanyalar ve ozel in-
dirimler diizenlendi. Acilista kisa
bir konusma yapan Yoénetim Kurulu
Bagkanu Ilhan Simsek, 7. subelerini

acmanin mutlulugunu yasadiklarimn
belirtti.
Perakende sektoriinde giderek

gii¢lendiklerine deginen Simsek,
her gecen giin daha da gii¢lenerek
biiylimeye devam etmelerine vesile
olan miigterilerine tesekkiir etti ve
7. subelerinin kendilerine ve miis-
terilerine hayirli olmasini diledi.

Fon Gida Atagehir Subesi 550
metrekare alani, 24 deneyimli ve
giler ytizlii personeli ve 4 kasasiyla
Atasehir sakinlerinin hizmetine gir-
di.

EGE PERDERIN YENI UYESI BIMTAS
6. MAGAZASINI AGTI

ge Perakendeciler Derneginin
Eyeni tiyesi BIMTAS altincr su-

besinin acihigini 14 Nisan 2009
Sal gini gerceklestirdi. 220 m2 ma-
gazada, 2 yazarkasa, 10 personelle
hizmet verecek olan magazanin agilig
kurdelesini Ege Perder Yonetim Kurlu
Baskan1 Vahdet Sarikaya kesti. Vahdet
Sarikaya yaptig1 konusmada; Ekono-
mik krizin bitin agirhigiyla hissedildi-
gi bu gilinlerde tiyelerin yatirimlarina
devam ettigini vurguladi. Sarikaya, |
“Bizler Ttirk insanima ve tilkemize olan
giivenimizi yatirimlarimizla gosteriyo-
ruz. Bu giivenimizin tek tarafli olmadi-

g1na inaniyoruz. Sizlerin destegiyle % FTPF'NIN :
sektoriimiiziin gelisimine katkilarimiz
devam edecektir. Magazamizin hayir- 1459.

lara vesile olmasin diliyorum.” dedi. SUBES i
BIMTAS' I katihimiyla Ege Perder iiye
sayisi 24 oldu.
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Buhara Alisveris Merkezleri

B KURULUS TARIHI:
Perakende sektoriine

Bursa Niliifer Il¢esi-Car-
samba’da 1997 yilinda

actigr ilk subesiyle giren
Buhara Aligveris Mer-

kezleri, ilerleyen zaman-
larda hizla geliserek su-

be sayisin 3’e ¢ikardi. Niltifer
halkinin yogun ilgi gosterdigi
firma, gelisimine ve biiylimeye
devam edeceginin sinyallerini
veriyor.

B FAALIYET BOLGELERI:
Bursa Niliifer Ilcesinde 3 su-
beyle faaliyet gosteren Buhara
Aligveris Merkezleri, misterile-
rinin begenisine yeni yatirim-

B KURULUS TARIHI:

Fiskomar, 2002 yilinda Fis-
kobirlik Genel Mudiirligii
biinyesinde Fiskomar A.S.

olarak sirketleserek, pera-

kende sektoriinde faaliyet
gostermeye basgladi. Fisko-

mar, ozellikle Karadeniz Bol-

gesi bagta olmak tizere, ce-

sitli illerde toplam 24 sube-

ye sahip. Firmanin 6ncelikli amaci
ise, kosulsuz miisteri memnuniye-
ti.

B FAALIYET BOLGELERI:
Stirmene, Trabzon, Kesap, Gire-
sun (2), Bulancak, Ordu, Persem-
be, Fatsa, Unye, Diizce, Cumayeri,
Akcakoca, Adapazari, Akyazi, Ka-

104 prRDER

)y

Aligwarly Markazlar]

larla cevap vermeye hazirlani-
yor. Ucevler'de 1, Besevlerde
2 olmak tizere toplam 3 subesi
bulunan firma, 2009 yilinda 4.
subelerini agcmay1 hedefliyor.

B FAALIYET ALANLARI:

3 subesiyle kaliteli, hijyenik, gi-
ler ytizlii ve uygun fiyath hizmet
vermeye devam eden Buhara
Aligveris Merkezleri, daima kali-

Fiskomar A.S.

rasu ve Kocaeli'nde subeleri bulu-
nan Fiskomar, kuruldugu giinden
bu yana biiytimesini araliksiz siir-
diirtiyor.

B FAALIYET ALANLARI:
Gidadan temizlik tirtinlerine kadar
bircok trtnle perakende sekto-
riinde faaliyet gosteren Fiskomar,
genis uriin yelpazesi ve giiler yiiz-

teyi ucuza sunmayi he-
defliyor. Bu dogrultuda
diizenledigi kampanya-
lar, 6zel indirimler ve bir-
birinden giizel hediyeler-
le begeni toplamaya de-
vam ediyor.

B SUNDUKLARI HIZMETLER:
Temizlik, gida ve ziicaciye
iirtinlerini bulunduran Buha-
rann ozellikle sarkiiteri konu-
sunda miisterilerinin memnuni-
yetini ve takdirini topluyor. Hij-
yen ve saglik kurallarina hassa-
siyet gosteren Buhara, her miis-
terisini evlerine gelen misafir
olarak kabul ediyor ve hizmette
kusur etmemeyi hedefliyor.

1l hizmetiyle perakende sek-
tortintin parlayan yildizlar
arasinda. Kaliteli ve giivenilir
irtinleri ucuza sunmay1 he-
def edinen Fiskomar, diizen-
ledigi kampanyalarla da goz
dolduruyor.

B SUNDUKLARI

HIZMETLER:
Fiskomar, insanin insan olmaktan
dogan ve hayatini devam ettirebil-
mesi icin gereken en az asgari ihti-
yaclarin karsilayabilmek adina
hizmet veriyor. Fiskomar, miisteri-
lerinin saglikli ve giivenli olma
hakkina duyarh bir hizmet politi-
kasinm benimseyerek faaliyet gos-
teriyor.
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Kusaslan Alisveris Merkezleri

B KURULUS TARIHI:

1960-1992 aras1 Erzu-

rum Hinis'ta faaliyet

gosteren Kusaslan, iler-

leyen zamanla birlikte
gelisimine devam etti.

1995 yilinda Erzu-

rum’daki faaliyetlerini

Bursa'ya tasiyan Kusaslan ailesi,
ayni yil 240 metrekarelik ilk sube-
lerini actilar. 2007 yihinda 2. sube-
lerini acan Kusaslan, kosulsuz
miisteri memnuniyetini kendisine
ilke edinerek bu dogrultuda yati-
rim yapmaya devam ediyor.

B FAALIYET BOLGELERI:
Bursa Yildirim Il¢e’sinde 2 subeyle
faaliyet gosteren Kusaslan Aligve-

KIUIS ASLIAIN

ALISVERIS MERKEZLERI

ris Merkezi, Yildirnm halkindan yo-
gun ilgi goriiyor.

Gelecege dair 6nemli yatirimlar
yapmaya hazirlanan firma, bu ko-
nuda Bursa halkina siirpriz proje-
ler hazirliyor.

B FAALIYET ALANLARI:
Perakende sektoriinde yoluna
emin adimlarla devam eden Ku-
saslan Aligveris Merkezi, temiz,
saygm, saglikli, hijyenik ve giiler

yiizlii hizmetiyle miisterile-
rinin begenisini kazaniyor.
Gidadan temizlige, ziiccaci-
yeden et ve siit tirtinlerine
kadar genis tirtin yelpazesi-
ne sahip firmanin 2 subesi
de gordiigi yogun ilgiyi
hak ediyor.

B SUNDUKLARI

HIZMETLER:

Kaliteli tirtinleri uygun fiyata su-
nan firma, temiz, saghikl ve titiz-
likle denetlenen en taze tirtinlerini
miisterilerinin hizmetine sunarak,
onlarin memnuniyetini artiriyor.
Ayrica aligverise gelen miisterileri-
ni licretsiz muisteri servisleri ile
kapilarma kadar birakiyor.

Nurbasak Marketleri

B KURULUS TARIHI:

1997 yihinda Bursa’'da bir aile sirketi
olarak kurulan Nurbasak, faaliyeti-
ne ilk olarak ekmek ve unlu mamiil-
ler tiretimiyle baglach. llerleyen yil-
larda cevredeki market acigin goz-
lemleyerek Baglarbagimdaki ekmek
fabrikalarmin yanina ilk subelerini
acarak marketcilik sektortine ilk
acdimlarim attilar. Basarih girisimler
sayesinde sube sayisi 4’e ¢ikartan
Nurbasak, hizmet sektoriinii de ge-
nigleterek diigiin salonu ve eglence
merkezini de Bursa halkinin hizme-
tine sundu.

H FAALIYET BOLGELERI:
Bursa Baglarbagi, Erikli Mahallesi
(2) ve Mimar Sinan Mahallesi'nde

toplam 4 magazasi bulunan firmanmn
tim subelerinin yeri firmaya ait. Ay-
rica Nurbasak’in Baglarbasi’da bir
ekmek ve unlu mamdiller fabrikasi
ile 2 kath bir de diigiin salonu ve
eglence merkezleri bulunuyor.

B FAALIYET ALANLARI:
Perakende sektoriinde hizla biiyt-
yen Nurbasak, gidadan temizlik
tiriinlerine, kozmetik tirtinlerinden
sarkiiteriye genis irin yelpazesiyle

Bursa halkimin begenisini kazanma-
ya devam ediyor. Ayrica kendi {iret-
tikleri ekmek ve unlu mamiilleriyle
daima taze tirtinler sunuyor.

B SUNDUKLARI

HIZMETLER:

Nurbasak, satigini yaptig1 gida tirtin-
lerinde kaliteyi temel prensip edine-
rek zamanin gereksinimine uygun,
saglam adimlarla ilerlemesine de-
vam ediyor. Firma 2009 yili icinde
Sevket Yilmaz Hastanesi kargismda-
ki yine kendi yeri olan 1632 m alan-
da market, unlu mamiiller, diigitin
salonu, eglence merkezi, kafeterya
ve otoparkiyla Yildirmm’a yakisan dev
bir aligveris merkezini hizmete sun-
may1 amacliyor.
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getirdigi ispanya’nin en sasirtici kentidir
‘Barselona. Bu sicak sehir, zamana Kars!
‘kazanilmis bir zafer aniti gibi yiikseliyor Akdeniz

_— uﬁ-“"h - Sanatl, bilimi ve felsefeyi Miisliimanlar’in
v "‘r.m L

kiyisinda... 6-8 Mayis’ta.bu her kdsesi tarih
'g_l kokan sehirde diinyanimond 'gelen
! * perakendecileri, bir araya g%- k. Biz de Diinya

e T Perakende Kongresi’ne katilacak iiyelerimiz icin
. { i y bir Barselona rehberi hazirladik
106 ¥ -




arihine baktigimizda yaklagik
I 2000 yillik bir yerlesim yeri
olan Barselona, 9. ylizyilda,
Ispanya kurulmadan yiizlerce yil 6n-
ce, Katalan bir asilzade aile tarafin-
dan kurulmus. Bask ve Katalan olmak
lizere iki 6zerk bolgeden olusan Is-
panyanin, Katalan bolgesinin bagken-
tidir Barselona. Karakteristik 6zelligi-
ni de Ispanya i¢ savag! sirasinda ka-
zanmig. 1936 yilinda baslayip ti¢ uzun
yil boyunca siiren savagin galibi Ge-
neral Franco’dur. 1975’te 6limiine
dek Franco, iilkeyi 36 yil boyunca
demir yumrukla yonetir. I¢ savas sira-
sinda Franco karsit1 giiglerin kalesi
olan Barselona, Franco’yu destekle-
yen Italyan hava kuvvetleri tarafin-
dan siddetle bombalanir ve ciddi za-
rar goriir. Ancak Barselonamin cilesi
i¢ savag sonrasinda da bitmemis. I¢
savasin galibi Franco, kendilerini Is-
panyol olarak kabul etmeyen, i¢ savas
boyunca kendisine direnen, kendile-
rine has kiltiirleri, gelenekleri ve dil-
leri olan Katalanlar1 affetmez ve Ka-
talanca konusmay1 bile yasaklar. Di-
renen, baskaldiran, kendini ifade
eden Barselona, bu anlamda bir 6z-
gurliik sehri; acik, canli, eglenceli ve
giiler ytizli. ..
Uc ana béliime ayriliyor Barselona.
Eski kent "ciutat vella". Ziyaretgilerin
adim adim gezerek kesfetmeye calis-
tiklar1 bolge burasi. Gaudi'nin bitire-
meden 6ldiigi La Sagrada Familia gi-
bi tiim diinyada taninan yapitlari bu
bolgede bulabilirsiniz. Gotik Kent de-
nen "Barri Gotic" bolgesi ise miizeler-

Katalan mutfaginda zeytinyadi,
tath ve eksi bir arada kullanili-
yor. Bir restorana gittiginizde
size 6nce pa'am tomaquet
(Gizerine taze domates ezmesi
sltrilmias ekmek) ikram edili-
yor. Masada cesni olarak her
zaman romesco (domates ve
aci biberle hazirlanan aci bir
sos) ve el allioli (zeytinyagi ve
sarimsagin ezilmesiyle yapilan
Ozel bir sos) bulabilirsiz. Bar-
selona'da, bir tiir pilav olan tn-
10 paella’nin tadina bakmayi da
unutmayin

Braseria el Glop, C/de Casp,
21. Kisi basi ortalama 20 Euro.
+34 933187575

Taverna El Glop, Sant Lluis, 24,
+34 93 213 70 58

Els Quatre Gats (Four Cats),
Carrer Montsio,
+34 93 302-41-40

Passeig del Born, 4,
+34 932 956 690

Muntaner, 409,
+34 932-014-579

le, 14 ve 15'inci ytizyilardan kalan bi-
nalarla dolu. Fundacio Joan Miro ve
Picasso miizelerini de burada gezebi-
lirsiniz. Barri de la Riberra, kentin
iciinci bolgesi ve kentin eglence
merkezi. Yapimi 1454'te biten mes-
hur Santa Eulalia Katedrali'ni ziyaret
ederek, harika yemekler yiyebilir, ka-
felerinde saatler gecirebilirsiniz.

GORMEDEN DONMEYIN

Sagra de la Familia Kilisesi: Kata-
lan Hiikiimet Konagina bakan bulvar-
da yer alan Sagra de la Familia Kilise-
si Barselona 'min en taninmis sembo-
. Yapimina 1882 yilinda Villar tara-
findan baglanmis. Ardindan gorevi
devralan 31 yasindaki Gaudi, 1926 y1-
linda bir tramvayin altinda kalarak 61-
digi giine kadar bu binanin yapina
devam etti. Yapinin insasina gini-
miizde de devam ediliyor.

Casa Mila: Gaudi'nin kendini Sagra
de la Familia'ya adamadan once 1906
- 1912 yillarinda tamamladigl son isi.
Apartmanin cephesi gibi ici de tama-
men yuvarlak ¢izgilerden, spiraller-
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den ve bombelerden olusuyor. Kulla-
nilan bu yontem nedeniyle kayaya
oyulmus gibi goriinen bina, tasocagi
anlamina gelen “La Pedrera” olarak
da adlandirihyor.

SFe

Museum Picasso: La Libera'da bu-
lunan Picasso Miizesi kentin en ¢ok
ziyaret edilen yerlerinden biri. Picas-
sonun hayatini ve tecriibelerini yan-
sitan sanat galerisi, sanatcinin 6zel-
likle Mavi Periyod (Blue Period) do-
nemine ait calismalarini gorebilecegi-
niz benzersiz bir miize.

Fundacié Joan Miré: Modern sana-
tin en onemli temsilcilerinden biri
olan Miro, 20 Nisan 1893’te Barselo-
na’'da dogan bir Katalan’dir. Yagami-
nin son yilarinda heykel ve dort bo-
yutlu resim tizerine diisiincelerini ya-
zlya da doken sanat¢inin pek ¢ok ese-
ri, 1976’da kendi adina acilan Funda-
cié Joan Mir6 (Cagdas Sanat Aragtir-
malar1 Merkezi)'da sergileniyor.

Las Ramblas: 2 km uzunlugunda 5
caddenin birbirine baglanmasiyla
olusmus bir yaya bulvaridir. Burasi
Barselona'min en tnlii, en eglenceli,
en coskulu ve en giiriiltiilii yeri. Kafe-
ler, miizeler, aligveris merkezleri, so-
kak calgicilari, akrobatlar ve kuyum-
cularin kapladigi bu biiyiild bulvar:,
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Sehir i¢i ulasimda taksi kul-
lanmak isterseniz Ucretler,
1.75 Euro’dan basliyor.

Barselona sokaklarinda
renkli bir tur igin Bisiklet
Taksi’nin 15 dakikasi 6 Eu-
ro.

Arac kiralamak isteyenler
icin Avis, Europcar, Natio-
nal/Atesa and Hertz’in ha-
vaalaninda ofisleri bulunu-
yor.

Barselona sokaklarinda
park yerlerinin saatlik Gcret-
leri, 1.35 Euro. Giinliik oto-
park Ucreti ise 9.45 Euro.

Metroda tek kisilik yolculuk
Ucreti 1.30 Euro. On kullani-
mi kapsayan T-10 isimli bi-
let ise 7.20 Euro

Dolayisiyla kalabalik ekipler
icin gok daha avantajli.
Metro ve otobislerde kulla-
nilabilen 2 glnlik sinirsiz
bilet ticreti ise, 10 Euro.

Orta sinif bir otelde cift kisi-
lik oda fiyati 70 ile 250 Euro
arasinda degisiyor.

Ortalama bir aksam yemegi
icin 10-25 Euro, liiks bir ye-
mek icin ise 25 Euro ve
Uzerini 6demeyi gbze alma-
lisiniz.

Gunlik ortalama harcama
tutariniz otel ve yemek da-
hil 100, 150 Euro arasinda
degisecektir.

— GE Y7, |
" EXONOMK ONERILER

Palau de la Virreina (kus pazari),
Mercat de la Mercat Pazari, Colom
Abidesi, Maritim Miizesi siisliiyor.

La Font Magica: Barselona'nin ta-
ninmis yapilarindan biri. Fiskiyelerin
set halinde siralandig1 alan yaz gece-
lerinde atesi andiran goriintiisiiyle si-
hirli bir abide olarak sehre ayr1 bir
renk katiyor.

La Seu Catedral: Ispanya'nin en bii-
yiik Gotik yapilarindan olan katedral
Hiristiyanlig1 sectigi icin Romalilar
tarafindan katledilen Santa Eulalia'ya
adanmis. Bu dev yapinin bahcgesinde
beyaz bir kaz siiriisiine rastlarsaniz
sagirmayin. Onlar, Azize'nin bekareti-
nin simgesi olarak bes yiizyih askin
bir zamandir oradalar!
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DUNYA PERAKENDE KONGRESI iGiN GERI
SAYIM BASLADI

Diinya Perakende Kongresi (World Retail Con-
gress), 6-8 Mayis 2009 tarihleri arasinda Barse-
lona’da gerceklestirilecek.

iinya Perakende Kongresi (world retail congress), bu kez
6-8 Mayis 2009 tarihleri arasinda diinyanin énde gelen
perakendecilerini Barselona’da bir araya getiriyor.

Organizasyonun Tiirkiye medya partnerligini PEBEV
yuritiiyor. Kingfisher-lan Cheshire, Tesco-Philip Clarke,
Li&Fung US-Rick Darling, Strategy Luxury Advisors Concetta
Lanciaux, Loblaws ve Selfridges and George Wetson-Allan
Leighton, La Rinascente-Vittorio Radice, Marvin Traub
Associates and former CEO and President of Bloomingdales-
Marvin Traub ve Best Buy International-Robert A. Willett gibi
isimlerin konusmaci olarak yer alacagi kongrede diinyada
yasanan ekonomik krizin perakende sektérii nezdinde
degerlendirmesi, marketlerin gelisimi, perakende sektoriinin
gelecekteki liderleri ve inovasyon gibi bir¢ok kritik konu ele
alinacak. Konferans ¢ncesi Tirkiye'ye gelen Diinya Perakende
Kongresi Direktori Ian McGarrigle, Tirkiyenin hem cok
onemli bir perakende pazari oldugunu, hem de Tiirk
markalarin tiim diinyanin dikkatini ¢eken basarilara imza
atmaya bagladigimi soyledi. Tiirkiye'nin yildizinin parladigini
dile getiren McGarrigle, “Bizim kongrede yaptigimiz
aragtirmalarda gordiik ki Tiirkiye, hakkinda en ¢ok konugulan
iilkelerden” dedi.

McGarrigle, bu y1l da Tiirkiye’den 35 firmanin kongreye
katilacagini sozlerine ekledi. Gegtigimiz yil Tiirkiye medya
partnerligini Perakende Bilgi Evi'nin (PEBEV) tiistlendigi
organizasyona iilkemizden 30'u agkin perakendeci katilmust.
Bu yil katihmer sayisimin daha da artmasi beklenen kongrenin
satiglar1 Eurosis Consulting tarafindan gerceklestiriliyor. Is
ortakliklarinda, o iilkenin kendi alaninda networkii en genis
gruplar ile calisan Diinya Perakende Kongresi'nin 2009
yiindaki Tiirkiye medya partneri tercihi yine PEBEV oldu.
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ARTI PERFORMANS EGITiM VE
DANISMANLIK HIZMETLERI NiSAN
TAKVIMINDEN SECMELER

Globallesen dinyamiz da sUrekli degisen ve gelisen
gereksinimler karsisinda, kendini strekli olarak yenile-
yen programlara ve insanlara ihtiyac duyuluyor. Bu ih-
tiyacin kaliteli egitimler ile karsilanabilecegine inanan
ve bu dogrultuda hizmet sunan Egitim Gelistirme
Merkezi’'nin programindan segtiklerimiz sdyle:

Satin Alma - Tedarikgi ve Stok Yénetimi

25-26 NiSAN; Ankara
16-17 MAYIS; istanbul
23-24 MAYIS; izmir
30-31 MAY'S; Bursa

Egitim suresi: 2 gun
Fiyat: 700.-TL + KDV

Kusursuz Satis icin Davranis Gelistirme

02-03 MAYIS; istanbul
09-10 MAYIS; izmir
16-17 MAYIS; Bursa
23-24 MAYIS; Ankara

Egitim stresi: 2 giin
Fiyat: 700.-TL + KDV

Duasunce ve Davranis Yonetimi Egitimi

07-08 MAYIS; izmir
14-15 MAYIS; Bursa
21-22 MAYIS; Ankara

Egitim sdresi: 2 glin
Fiyat: 700.-TL + KDV

Ayrintil Bilgi: www.artiperformans.com




DEGiSiM VE GEGiS
DONEMiNi YONETMEK

RICHARD LUECKE™in yeni ki-
tabi, Umit Sensoy cevirisiyle, Is
Bankasi Yaymlar'ndan ¢ikti. Ig
diinyasinda degigimle ve krizle
ugrasmak bugiin yoneticilerin
karsilagtiklar: en zorlu meseleler-

PAZARLAMANIN
VE iLETISIMIN
YENi KURALLARI

ILETISIM, 6nceleri medya ve analist-
ler aracilig: ile yapiliyordu ve pazara
dogrudan ulagsmak mimkiin degildi.
Internet bu kurallar1 degistirdi. Simdi
hedef kitlenin duymak istedigi mesaj-

den biri. “Degisim ve Gecis Donemini Yonetmek” de-
gisim donemleri boyunca stres seviyesini kontrol ede-
bilmek ve bilgiyi paylasmak icin faydah araglar sunu-

yor.

Degisim, dogast geregi ilk anda insanlan tirkiitse
de olumlu sonuclar alinmaya baglandiginda herkes ce-
kilen sikitilara degdigini anlar. Iste o zamana gelene
kadar hem dogru sonuclar1 alacak sekilde stireci idare
etmek, hem de 6ngoriiyle insanlarin bu degisimlere
olabildigince cabuk adapte olmasini saglamak yoneti-
cinin gorevidir. Ihtiya¢ duyulan kritik sorulara pek cok
yamt bulabileceginiz bu kitap, tiim yoneticiler icin et-

kili bir rehber niteliginde.

MUSTERI ILISKILERI
VE SATIS YONETIM

BUTUN igletmeler, miisteri bulmak
ve onlar1 elde tutmak icin cahsirlar.
Rekabetci piyasalarda isletmenin
varhgi, karliigl ve biiyiimesi miiste-
rinin tercihlerine gore degisir. Tiim
calisanlarin geli-
ri, gelecegi ve
glivencesi de
misteridir. Bu
nedenle, miiste-
riyi iyi anlamak
ve onun istek,
ihtiya¢ ve bek-
lentilerini tam
olarak karsila-
mak gerekir. Sa-
tislarin ve dolayisiyla isletmenin ba-
sarisiin siirekliligi, miisteri iliskile-
rinin etkinligine dogrudan baghdir.
Is sahiplerine, satis yoneticilerine ve
satiggilara yol gosterecek, onlar1 ge-
listirecek, kararlarinda ve uygulama-
larinda yardimer olacak bilgiler ice-
ren bu kitabi, miisteri iligkilerini iyi-
lestirmek ve satiglari artirmak iste-
yen tim yoneticilere okumalarini

tavsiye ediyoruz.

lar1 pazarin en kiiciik dilimine bile ulagtirmak miimkiin. Rek-
lam icin ¢ok biiyiik paralar harcamadan ve halkla iligkiler ko-
nusunda c¢aba sarf edip medyay: iirtinlerimizi ve servislerimi-

zi tanitict yayinlar yapmasi icin ikna etmeye gerek kalmadan,

ruz.

tim diinyaya dogrudan ulasabilecegimiz bir ¢cagda yasiyo-

Eger insanlarin dikkatini dogru icerik ve dogru reklamla
cekmeyi basarabilirseniz sonu¢ inanilmaz olur. David Meer-
man Scott coksatan listelerinde en tist siralarda olan bu kita-
binda size pazarlamanin ve iletisimin yeni kurallarini sunar-
ken alicilara dogrudan ulasmak icin basin biiltenleri, bloglar,
pod yayini, viral pazarlama ve online medyadan nasil faydala-

nilacagimi da ayrintih bir sekilde anlatiyor.

PIYASALAR CARPISINCA
Kiiresel Ekonomik
Degisim Cagi Igin
Yatinm Stratejileri
DUNYANIN en yetenekli ve bagarih
risk yoneticilerinden biri olarak ka-
bul edilen Mohamed A. El-Erian bu
kitapta ileri risk
analizine yonelik
akademik bilgileri
bir portfoy yoneti-
cisinin  gercek
diinya ekonomisi-
ne iligkin gortisle-
riyle bir araya ge-
tiriyor. Degisen
kiiresel ekonomiyi ve bu degisimin
dinamiklerini anlamak icin anlagil-
masi kolay bir okuma sunan kitap,
okuru glinlimiiziin piyasa ¢alkanti-
lar1 icinde yasanan sarsintilar, giic-
liikkler ve istisnai firsatlar konusun-
da aydinlatiyor. Scala Yaymncilik ta-
rafindan yaymlanan ve modern ya-
tirim diinyasini anlamak isteyen
herkesin okumasi gereken kitap,
Sehnaz Tahir Giirgaglar cevirisiyle
raflardaki yerini aldi.

PiYASALAR
CARPISINCA

YENILIKCi GOZ!
imkanlarin Farkina
Varmak ve Yaratici
Girisimi Yonetmek

LEDO Yaymecilik tarafindan okurlara

sunulan kitapta herhangi bir ise uy-
gulanacak olan yenilik¢iligin temel

; ogeleri, Robert
= M. Price tarafin-
S & dan biiyiik ya da
e | kicik tim or-

glitlerin yonetici-
leri i¢in bir kila-

YENILIKG] Gl
vuz niteliginde

anlatihiyor. Bilgi-

jtéff'_:_t sayar endustri-

sinde bir 6ncii
olarak gecirdigi 40 yil boyunca edin-
digi tecriibelerden kaynaklanan bir
dizi uygulamah prensibi bu eserinde
adeta damitan yazar, yenilikciligin
herkes tarafindan 6grenilebilecegini
ve uygulanabilecegini gosteriyor.
Yenilik¢iligin bir yandan farkli insan
ihtiyaclarim karsilarken bir yandan
da ig sorunlarimin ¢oziimii icin firsat-
lar saglayabilecegini gorebileceginiz
kitap, raflarda sizi bekliyor.
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TURKIYE PERAKENDEGILER FEDERASYONU

DERNEK ILETISIM BILGILERI

ANKARA PERDER

Baskan: Mustafa Altunbilek

Tel: 0312 - 219 20 55

Faks: 0312 - 219 20 58

Adres: Yasam Cad. No: 7/38 K: 12
Akplaza 06510 S6gtitézi, ANKARA
ankaraperder@tpdf.org

iISTANBUL PERDER
Baskan: Turan Ozbahceci
Tel: 0216 - 425 36 41-42
Faks: 0216 - 425 36 48
Adres: TEM Otoyolu Kavacik
Kavsagi Ford Plaza K: 5
Riizgéarlibahge Kavacik
Beykoz, ISTANBUL
istanbulperder@tpdf.org

EGE PERDER

Baskan: Vahdet Sarikaya
Tel: 0232 - 237 41 12
Faks: 0232 - 237 41 15
Adres: 4031 Sok. 5/B
Karabaglar, iZMIR
egeperder@tpdf.org

BURSA PERDER

Baskan: Dogan Seyhan

Tel: 0224 - 211 36 04

Faks: 0224 - 211 36 04

Adres: Yalova Yolu Uzeri Buttim is
Merkezi D: 4 No: 1273
Osmangazi, BURSA
bursaperder@tpdf.org
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BATI KARADENIZ PERDER
Baskan: Niyazi Guneri

Tel: 0372 - 312 20 16

Faks: 0372 - 312 20 16

Adres: Miiftii Mah. ilhami Soysal
Cad. No: 4 KDZ, EREGLI
batikaradenizperder@tpdf.org

KARADENIZ PERDER

Baskan: Fevzi Pinar

Tel: 0362 - 435 55 07

Faks: 0362 - 435 55 23

Adres: 19 Mayis Mah. Osmaniye
Cad. No: 13 K: 4 SAMSUN
karadenizperder@tpdf.org

KAYSERi PERDER

Baskan: Selahattin Kili¢

Tel: 0352 - 320 16 92

Faks: 0352 - 320 58 43
Adres: Cevreyolu tizeri No: 70
Kocasinan/KAYSERI
kayseriperder@tpdf.org

GUNEYDOGU PERDER
Baskan: Mehmet Sah Akdag
Tel: 0412 - 251 27 02

Faks: 0412 - 251 27 02
Adres: Yenikdy Bagcilar Mah.
Urfa Yolu Uzeri Umut Apt.
No: 7 K: 2

DiYARBAKIR
guneydoguperder@tpdf.org
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