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PANEL PROGRAMI
KAYIT e Saat: 09:30 - 10:00
PROTOKOL KONUSMALARI e Saat: 10:00 - 10:30

1. OTURUM
“BUYUK OLCEKLI VE ORGANIZE PERAKENDECILIGIN BUGUNU“
Saat: 10:30 -13:00

Moderat6r: Hakan Omer GiDER:

Kaltir Universitesi Ogr. Gor. TV. Program Yapimcisi

Prof. Dr. Mustafa TANYERI: 9 Eyliil Un. Uretim Yénetimi ve Pazarl. Ana Bilim Dali Bsk
“Biiyiik Olgekli Perakendeciligin Diinya’da ve Tiirkiye’deki yeri“

Yildir ERTEM: Armada Aligveris ve is Merkezleri - Genel Midurii
“Ahsveris Merkezlerinin Tiirkiye'deki Gelisimi ve Alanya Yoresine Etkileri”

Cengiz GOZUKARA: Koton Magazicilik Tekstil - Lojistik Direktori
“Alisveris Merkezlerinde Lojistik Kavrami ve Onemi*

Orhan TOLUNAY: Antalya Esnaf ve Sanatkarlar Odalari Birligi - Birlik Baskani
“Biiyiik Olcekli Perakendecilige Karsi Esnaf ve Sanatkarin Goriis ve Diistinciileri”

YEMEK ARASI e Saat: 13:00 - 14:30

2. OTURUM
“SOSYAL YASAMA OLASI ETKILERi VE SEKTORUN GELECEGI”
Saat: 14:30 -17:00

Moderatér: Hakan Omer GIDER: Kiiltiir Universitesi Ogr. Gér. TV. Program Yapimcisi

Ozlem KOKER: Pratiker insan Kaynaklari ve Egitim Mudiiri
“Magazacilikta insan Kaynaklarinin Egitimi ve is’e Adaptasyonlari

Akin TABAKLAR: ALANYA SANAYICi VE iISADAMLARI DERNEGI BASKAN YARDIMCISI
“Alanya Magazacilik ve Perakendecilik Sektoriiniin Gelisimi ve Genel Yapisi”

Melih ARAT: EGITMEN, YAZAR, SEKTOR ARASTIRMACISI
“Biiyiik OLCEKLI VE Organize Perakendecilikte inovasyonel Gelecek Senaryolar”

Deniz Ceylan KILICLIOGLU: YENIBIRiS.COM GENEL MUDURU
“Perakendecilik Popiiler Bir Meslek Olabilecek mi?“
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1. OTURUM
“BUYUK OLGEKLI VE
ORGANIZE PERAKENDECILIGIN BUGUNU*
Saat: 10.30-13.00

Hakan Omer GIiDER
Ogretim Gorevlisi
TV Program Yapimcisi

Degerli konuklarimiz, basin mensup-
larimiz, bugiin organize ettigimiz “Bliylik
Olcekli ve Organize Perakendeciligin Bu-
glinii, Gelecegi ve Alanya Ticari ve Sosyal
Yasamina Etkileri” paneline hosgeldiniz
diyor, tesekkiir ediyorum. Simdi progra-
mimizi anlatmadan énce sizleri saygi du-
rusu ve Istiklal Marsi’'na davet ediyorum.
Liitfen, buyurun.

Hakan Omer Gider

Efendim, simdi acilis konusmasini
yapmak lizere, Alanya Ticaret ve Sanayi
Odasi Baskani Sayin Kerim Tag’i kiirsiiye
davet ediyorum.

Kerim TAC
ALTSO Baskani

Sayin Kaymakamim, Sayin Belediye
Baskanlarim, Emniyet Midurim, kiymetli
konuklar; odamiz tarafindan diizenlemis
oldugumuz panelimize, sahsim ve yoéne-
tim kurulu arkadaslarim adina hos geldi-
niz diyorum.

Malumunuz, ¢agimiz bir degisim ca-
gidir. Tarihin her déneminde var olan bu
degisim, ginumiuzde teknolojik iletisim
imkanlarinin da kullaniimasi ile artik ¢cok
daha hizli yasanmakta. En kiicuk bir haber
ve yenilik bile aninda tim dinyaya du-
yurulabilmektedir. Geneli teknolojik olan
bu yeniliklerin hayatimizin her alanini et-
kiledigi bir gercektir. Yasanan bu siirecte,
son yillarda degisen tiiketici beklenti ve
aliskanliklarina paralel olarak, ticaret ha-
yatinda da kokli degisimler yasanmaya
baslamistir. Bu degisim diinyanin bircok
Ulkesinde uzun vyillar énce yasanmasina
ragmen llkemizde son 15 yilda, ilgemizde
ise son beg alt1 yilda kendisini yogun ola-
rak hissettirmistir. Ekonomik Gretim mer-
kezlerinin sehirlerde toplanmasi; isglicl-
nin sehirlere dogru hareketlenmesi ve
sehirli ntfusun gin gectikge artmasi so-
nucunu dogurmustur. Belirli merkezlerde
yogunlasan bu insanlarin tiketim aligkan-
liklari, sehirlesme siireci ile degismis, pek
¢ok unsur yerini yenilerine birakmigtir. Bu
cercevede buyuk alisveris merkezlerinin
ortaya c¢iktigl ve bu tlketici grubuna hiz-
met vermeye basladig1 gorilmustir.
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Pek ¢cok magazayi biinyesinde bulun-
durmasi, alisveris yaparken ayni zamanda
yeme - icme, dinlenme, eglence, kisisel
bakim, spor yapma gibi imkanlar sunarak
bos zamanlarin glvenli bir sekilde deger-
lendirilebilecegi bir ortam olusturmasi,
alisveris merkezlerini ve buyik magazala-
ri birer cazibe merkezine dontstirmustir.
Bu merkezler, en ylksekten en dusik gelir
seviyesine kadar toplumun her kesimine
hitap etmeye baslamis, sundugu Urinler
ve hizmetler ile sadece tlketicileri degil
Turkiye perakende pazarinin tamamini
etkilemistir.

A
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panmak zorunda kalmiglardir.

Bu degisim oncelikle blyuk kentler-
de yasanmis, Anadolu’nun diger kentle-
rinde ise bu degisim yavas yasanmistir.
Kisisel iligskilerin gelismis olmasi, tiketici
ahiskanhklarinin kolay degismemesi, yerel
olusumlarla tiketici ihtiyaglarinin karsi-
lanmasi gibi etkenler nedeni ile Anadolu
kentlerine ge¢ giren hatta hi¢ giremeyen
zincir magazalar ilgemize g¢ok hizli giris
yapmistir. Son bes yil icinde yasanan hizli
gelisme karsisinda Glkemizde ulusal 6lgek-
te faaliyet gosteren neredeyse tim firma-

50 _

Kerim Tag

Sektorde ilk baslarda ulusal firmalarin
baslattigi rekabet, piyasaya ulusal firmala-
ri satin almak sureti ile giren yabanci ser-
maye ile daha farkli bir boyut kazanmistir.
Yasanan bu sirece hazirliksiz yakalanan
ve hicbir 6nlem alinmayarak, acimasiz re-
kabette yalniz birakilan kiiclik isletmeler
varliklarini strdiiremeyecek bir noktaya
gelmigler ve bu isletmelerin bircogu ka-

www.zaltso.org.tre 12 Subat 2008 » Alanya

lar ilcemizde de yatirrm yapmistir. Bircok
il merkezinden oncelikli olarak, ilgemizin
tercih edilmesi, bu degisimin Ulkemizde-
ki diger ilcelerden ¢ok daha hizli yasan-
masina neden olmustur.

Degerli konuklar, sizlere ilgemizin bu
alandaki gelisimi ile ilgili de kisaca bilgi
vermek istiyorum.
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Tablo (1): Turkiye Perakende Satis Noktalari Gelisimi

R L S 1996 2000 2001 2002 2003 2005
Gelisim Tablosu

Hiper ve 1316 2979 3640 4005 4434 5128
Siipermarketler

Marketler

(50100 m?) 10755 13232 13210 13555 12100 11323
RO LEIC DR UL S 164346 136733 128580 122342 115600 100.000
(50 m2den az)

TOPLAM 174437 152974 145430 139.902 131534 116451

(Kaynak: Zet Nilsen)

Alanya’da ilk organize perakende ma-
gazasl 1995 yilinda, bugilin icin orta boy
sayllabilecek, birkag bliylik market ile bas-
lamis, ardindan diger zincir magazalar ve
cash&carry sistemiyle satis yapan iki bi-
yiuk magaza ile devam etmistir. 2005 yilin-
dan sonra, bu sireg hizlanarak peraken-
de magazacilik ve yapi market alaninda
faaliyet gosteren alti yedi firmanin daha
devreye girmesi ile neredeyse Tiirkiye’ de
organize perakende sektorliinde faaliyet
gosteren tim firmalar ilgemizde kurulmus

oldu. Bu firmalar yaninda mahalle aralari-
na kadar giren ve sayilari her gegen gin
artan diger kiguk olgekli zincir marketler
de ilce geneline yayilmislardir.

ilcemizde 1998 ve dncesinde toplam
1.000 m? alanda faaliyet gosteren iki firma
bulunurken, bu rakam 1999 ve 2002 yil-
larinda agilan (g firma ile bese ¢ikmis ve
toplam fticari alanda on katina varan bir
artis ile 12.494 m? ye ulasmistir. Alanya
icin bu alanda bir milat olarak niteleyebi-
lecegimiz 2002 yilindan sonra gelismeler

Tablo (2): Alanya’da Bulunan Buyulk ve

Zincir Magazalarin Yillara Gére Gelisimi

Alanya’da Bulunan Biiyiik ve Zincir Magzalarin Yillara Gore Gelisimi

YiL . YENIi ACILAN ) YEN.i ACILAN ~ TOPLAM TOPLAM TiCARI
iSLETME SAYISI | TiCARi ALAN (M?) | iSLETME SAYISI ALAN (M?)
1998 VE ONCESI 2 1.000 2 1.000
1999 1 2.900 3 3.900
2000 0 3 3.900
2001 0 3 3.900
2002 2 8.594 6 12.494
2003 3 961 9 13.455
2004 4 2.159 15 15.614
2005 5 1.354 20 16.968
2006 6 8.540 27 25.508
2007 9 8316 37 33.824
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Grafik 1: Alanya’da Bulunan Biiyiik ve Zincir Magazalarin
Toplam Ticari (Kapali) Alanlarinin Yillara Gére Artisi

hiz kazanmis ve her yil 5 - 6 magaza ve or-
talama 2.000 m? kapali alan devreye gire-
rek 2007 yili sonunda toplam 37 magaza
ile 33.824 m? kapal alana ulasiimistir.

Perakende ticaret sektoriinde c¢ok
kisa sayilabilecek bir siirede yasanan bas
dondirici gelismeler, ilgemizin ticari ha-
yatindaki dengeleri cok hizli degistirmistir.
Tuketicilerin ayak uydurdugu bu hizli de-
gisime maalesef kiiclik perakendeci hazir-

liksiz yakalanmistir. S6z konusu degisim,
Turkiye’nin baska kentlerinde ve cesitli
Avrupa Ulkelerinde yillar dnce yaganmasi-
na ragmen, hicbir yerde Alanya’da oldugu
kadar hizli yasanmamistir.

Gelismeler sadece market ve bakkal
kesimini etkilemekle kalmamis, Uriin ge-
sitliligi ve satis sistemleri ile sadece buyik
sehirlerde faaliyet gosteren biyuk alisve-
ris merkezilerinin ve yapi marketlerinin de

Grafik: (2): Alanya’da Bulunan Biiyiik ve
Zincir Magazalarin Sayilarinin Yillara Gére Artisi

* 12 Subat 2008 ¢ Alanya



PERAKENDECILIK PANELI

gelismesi ile kirtasiye, elektronik ve beyaz
esya, insaat malzemeleri, tekstil, gida,
tarimsal Urdnler, et ve st Grinleri, unlu
mamuller, haberlesme gibi tiim sektorleri
etkiler hale gelmistir.

ilcemizde biyiik alisveris merkezle-
rinin pazar paylarina iliskin bir arastirma
olmamakla birlikte, bazi ana bayiler ta-
rafindan dagitimi yapilan gesitli Grtnler
Uzerinden yapilan hesaplamalar i1si8inda
Alanya’da faaliyet gosteren biyik 6lgekli
ahisveris merkezleri ile zincir magazalarin
ilcemiz genelinde toplam perakende pa-
zarinin % 30 - 35’lik payina ulastig soyle-
nebilir. Bu oranin belirli Griin gruplarinda
¢ok daha st dilimlerde oldugu da soyle-
nebilir. Bu durumda ilgemiz mevcut pera-
kende pazarinin % 30’luk bir kisminin 13
blylk 6lcekli veya zincir magazanin top-
lam 37 subesi, kalan kismin ise yaklasik
11.000 kiguk isletme tarafindan paylasil-
dig1 gorulmektedir.

Organize perakendecilerin misteri
profilleri itibari ile yapilan gozlemlerde,
buyuk bir kisminin yerlesik tlketiciler

oldugu, heniliz Alanya’da konaklayan tu-
ristlerin bu tir yerlerden yogun aligveris
yapmadiklari gorulmektedir. Bu itibarla
tamamen turistlere yonelik perakende-
ciler Gizerindeki etkileri heniiz hissedilen
oranda olmamis, yerlesik nifusa hizmet
veren perakendeciler daha yogun etkilen-
mislerdir.

Organize perakendecileri yerlesim
yerleri itibari ile inceledigimiz zaman;
blylk bir kisminin yeni yapilasmaya bas-
layan ve kent merkezine de yakinhgi bir
avantaj teskil eden cevre yolunun Cikcilli
ve Oba beldelerinde, zincir magazalarin
ise Alanya kent merkezinde yogunlash-
g1 gorilmektedir. Agirlikli yaz nifusunun
yogun oldugu, yerlesik niifusun az oldugu
bati beldelerinde bu alanda bir yogunluk
heniiz goriilmezken, kentin gelismesine
ve uygun arazilerin bulunma kolayligina
paralel 6niimuzdeki yillarda bati beldele-
rinde de bu tlir merkezlerin artabilecegini
soyleyebiliriz.

Yapilari, satisa arz ettikleri Grinleri,
satis teknikleri ve tedarik sekilleri itibari

Tablo 3:

Alanya’da Bulunan Biiyiik ve Zincir Magazalarin
yerlesim yerlerine Gore Dagilimi

BULUNDUGU MERKEZ iSLETME
ALANYA 25
OBA 3
CIKGILLI 2
MAHMUTLAR 3
KONAKLI 1
AVSALLAR 2
TOSMUR 1
GENEL TOPLAM 37

TOPLAM ALAN (m?)

GENEL iCINDEKi ORANI (%)

18.484 54,65

10.160 30,04

3.285 9,71
722 2,13
380 1,12
590 1,74
203 0,60

33.824 100,00
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ile perakendeciler yaninda birgok tedarik-
¢i ile ara dagiticilari da olumsuz etkileyen
organize perakendeciler, yer secimleri ile
kentin ticari agirlik merkezinin de kayma-
sina neden olmugslardir. Kentin ticari den-
gelerini degistiren bu diizenlemeler igin,
idari béliinmeden kaynaklanan nedenler-
le yerel yonetimlerce de butiincul planla-
ma yapilamamistir.

Sonug itibar ile; dinyada elli yilda
yasanabilecek ancak Alanya’da sadece Ug
- bes yil gibi kisa slirede yasanan bu gelis-
meler kentin sadece ekonomik yasamini
degil, sosyal yasamini da etkilemistir. Or-
ganize perakendecilik sektoriinde sayilari
artan firmalar, artik sadece kiiglk isletme-
lerle degil kendi aralarinda da acimasiz bir
rekabetin esigine gelmislerdir. Boyle bir
ortamda Alanya’da yalniz kiiglik isletmele-
ri degil sektordeki yerli sermayeli organize
perakendeciligi bile zor duruma sokmus-
lardir. Onceleri sadece bakkal, manav gibi
gida sektoriinlin sorunuymus gibi gorilen
bu degisim, sektore her alanda giren pe-
rakende zincirleri ile gidadan mobilyaya,

Altso Bagkani KERIM TAC

elektronik egyadan, insaat malzemesine
kadar her alani kaplamistir.

ilcemizde yasanan bu hizli degisim ve
beraberinde getirdigi veya daha sonraki
yillarda getirecegi sorunlarin 6niine gegil-
mesinin gerekliligi ortadadir. Burada sa-
dece konu ekonomik yoni ile degil sosyal
boyutlari ile de ele alinmalidir. ilgemizin
Ulke genelinde yasanan bu degisim done-
minden farki, s6z konusu degisimin bas
dondiren hizidir.

Alanya Ticaret ve Sanayi Odasi olarak
sz konusu gelismeler ile ilgili olarak Gye-
lerimizin bilgilendirilmesine yonelik yillar
oncesinden girisimlerde bulunulmus ve
1997 yilinda dizenledigimiz bir seminer
ile bu alanda yasanan ve yasanacak gelis-
meler sektor mensuplarina aktarilmistir.
Konu ile ilgili anilan donemde ¢esitli ted-
birler alinmasi igin girisimlerde bulunulsa
da, sonucta so6z konusu tedbirlerin olasi
gelismeleri geciktirmekten baska bir ise
yaramayacagi, asil meselenin piyasada fa-
aliyet gosteren isletmelerin yeni déneme
ayak uydurmalari konusunda yapilanma-

Tablo 4

Alanya’da Bulunan Biiyiik ve Zincir Magazalarin
Acihis Tarihleri ve Toplam Ticari (Kapal) AIanIarl

FAALIYETE BASLAMA YILI

FIRMA

TURKIYE ALANYA
MIGROS 1954 1997
MIGROS SOK 1994 2005
TANSAS 1973 2005
BiM 1995 2003
AFRA 1995 1999
GEN-PA Antalya 2004
CARREFOUR EXPRES 1993 2006
TESCO-KIPA 1992 2007
MAKRO Antalya 2006
TESPO TOPTAN 1988 2002
METRO CASH&CARRY 1990 2002
TEKZEN YAPI MARKET 1995 2006
KOCTAS YAPI MARKET 1995 2007

GENEL TOPLAM
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MAGAZA SAYISI

KAPALI ALAN
TURKIYE ALANYA (ALANYA)

220 2.650 m2
458 3 837 m2
246 2 1.250 m2
1.717 14 3.426 m2
40 3 3.430 m2
40 5 1.740 m2
470 1 1.700 m2
25 1 3.000 m2
17 1 2.750 m2
12 1 1.300 m2
11 1 6.941 m2
24 1 1.800 m2
15 1 3.000 m2
3.295 37 33.824 m2
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lari gerektiginin alti gizilerek, tuketicilerin
blyik olgekli ahsveris merkezlerini tercih
sebeplerine gore tedbirler alinmasi konu-
sunda girisimlerde bulunulmustur.

Bu alanda vitrin ve raf dlizeni, eti-
ket kullanimin yayginlastiriimasi, cesitli
is kollarinda sayisal enflasyonun 6nine
gecilmesi ve isyerlerinin mekanlarinin
blyltilmesi amaci ile asgari metreka-
re uygulamalan tesvik edilmistir. En ba-
yuk oncelik egitim calismalarin verilmis,
ozellikle perakende magazacilik alaninda
binlerce kisiye egitimler verilmistir. Egem
Egitim Gelistirme Merkezi ile de bu alan-
da birgok egitim gergeklestirilmistir. Hatta
bu egitimleri yayginlastirmak ve ¢ok daha
genis kitlelere ulastirmak icin belki Hakan
Omer Gider’de ilk olarak yerel televizyon
kanallari araciligi ile agik 6gretim modeli
egitim organize edilmistir. Yaptigimiz ¢a-
lismalarda, kigik isletmelerin kendi teda-
rik zincirlerini olusturmalari ve ortakliklar
kurmalari konusunda da girisimlerde bu-
lunularak bazi projelere éncilik edilmis-
tir. Ancak o gliniin kosullarinda bir kisim
¢alismalarimiz, konunun 6nemi ve vaha-
meti yeterince anlagilamadigi igin ilgili ke-
simlerden yeterli destegi gorememistir.

ilcemizde bugiin gelinen noktada bi-
ylk ve zincir magazalarin sadece bakkali
etkileyen bir sektor olmadigl istisnasiz
tiim perakende ticaret sektori ile bunla-
rin tedarikgileri ve lojistik hizmeti veren
kesimi de etkiledigi gérilmistir. S6z ko-
nusu etkiler basta ekonomik olmakla bir-
likte, sonunda doguracagi sosyal yansima-
larinin da goz ardi edilmemesi gerektigi
gorilmustdr. Bu itibarla Alanya Ticaret ve
Sanayi Odasi olarak organize perakende-

cilik diye tanimlanan blyuk alsveris mer-
kezleri ve zincir magazalarin; diinyada,
Ulkemizde ve ilgemizdeki tarihsel gelisimi
ile bu konuda alinabilecek tedbirlere ilis-
kin bir cahisma tekrar baslatiimistir. Konu
ile ilgili yapilan arastirma ve incelemeler
neticesi bir rapor hazirlanmis ve ilgililerin
bilgisine sunulmustur. Buna ilave olarak
da konunun tim yonleri ile ayrintih tarti-
silmasi, sektoriin gelecegi ile ilgili senar-
yolar hakkinda bilgilenilmesi, yasanan
suregte nasil bir gelecegin bizi bekledigi
konusunda tiim kesimlerin konu hakkin-
daki gorislerinin alinmasi icin de bdyle bir
panel organize edilmesi planlanmistir.

Alanya Ticaret ve Sanayi Odasi olarak
Egem Egitim Gelistirme Merkezi isbirli-
ginde, “Organize Perakendecilik” olarak
tanimlanan biyuk ahsveris merkezleri ve
zincir magazalarin diinyada, Glkemizde ve
ilcemizdeki tarihsel gelisimi ile perakende
pazarinin gelecegi konusunda Uyelerimi-
zin ve kentimizin bilgilenmesi amaci ile
sektoriin bugiinii ve geleceginin her yonu
ile tartisilacagl bu panel ortaya ¢cikmistir.
Panel sonunda burada konusulan konu-
larin daha genis kitlelerin faydasina su-
nulabilmesi icin, konusmalarin yazili hale
getirilmesi de planlanmaktadir.

Alanya Ticaret ve Sanayi Odasi ¢ 12 Subat 2008 « Alanya



Tanitim  sponsorlugunu  yenibiris.
com’un Ustlendigi panelimize, konusunda
Ulkemizin en 6nde gelen isimlerinin ka-
tilmis olmasi bizleri son derece memnun
etmektedir.

Sayin degerli konuklar, s6zlerime bu-
rada son verirken panelin ilgemiz, bélge-
miz ve tim katiimcilar icin yararli olmasi-
ni umut ediyor, panelin organizasyonunda
emegi gecen basta Egem Egitim Gelistir-
me Merkezi'ne, tanitim sponsorlugunu
Ustlenen yenibiris.com’a, panelimize ka-
tilarak degerli bilgileri ile bizleri aydinla-
tacak olan tim panelistlere ve davetimizi
kirmayarak buglin aramizda bulunan tim
konuklarimiza tekrar hos geldiniz diyor,
sahsim ve Alanya Ticaret ve Sanayi Odasi
adina saygilar sunuyorum. Tesekkir ede-
rim.

Hakan Omer Gider: Evet Sayin
Baskanimiz’a tesekkiir ediyorum. Simdi 1.
oturumla ilgili olarak panelistlerimizi da-
vet etmek istiyorum. Bendeki siraya gore
Sayin Prof. Dr. Mustafa Tanyeri, Sayin Yil-
dir Ertem, Sayin Cengiz Goziikara, Sayin
Orhan Tolunay’i buraya davet ediyorum.
Tesekkdrler. Evet, tekrar hos geldiniz. Sim-
di 1. bolimUmizde biyik 6lcekli ve orga-
nize perakendeciligin buglna ile ilgili bir
konusma yapilacak. Daha dogrusu tama-
mi bunu ilgilendiren bir bolum olacak.

ilk konusmaci olarak Sayin Mustafa
Tanyeri’yi davet ediyorum. Konusaca-
§i konu “Biiyiik Olcekli Perakendeciligin
Diinya’da ve Tiirkiye'deki Yeri”. S6zlerine
baslamadan énce ézgegmisiyle ilgili biraz
bilgi vermek istiyorum.

Sayin Tanyeri, 21.04.1956 tarihinde
izmir’de dogmus. 1978 yilinda Ege Univer-
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sitesi [sletme Fakiiltesinde lisans 6grenimi
tamamlamis. Ayni liniversitede de asistan
olarak géreve baslamis. 1982 yilinda yiik-
sek lisans, 1986 yilinda doktora derecesi-
ni, 1987 - 1994 yillari arasinda Dokuz Eyliil
Universitesi Bélgesel Kalkinma ve Isletme
Bilimleri Arastirma Merkezi BIMER’in mii-
diir yardimciligi ve miidiirligiini yapmis.
Ayrica Avrupa Toplulugu Uluslararasi ilis-
kiler Arastirma Merkezi miidiir yardim-
ciligi, Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi
adina KOB/’lerin ihracata yénlendirilmesi,
Avrupa Birligi'nde Tiiketicinin Korunma-
si Politikalari arastirmalari, 1987 yilinda
Federal Almanya hiikiimetinin davetlisi
olarak Hamburg Universitesi’nde misa-
fir 6gretim iyeligi, 1994 yilinda NATO
bursuyla Belgika’da, 1995’te Fransa ve
italya’da NATO’nun yeniden yapilanmasi
calismalari, 1998 - 2001 yillari arasinda

isletme Fakiiltesi dekan yardimciligi, ulu-
sal ve uluslararasi birgok kongre ve sem-
pozyumda tebligler, 1998 yilinda Diinya
Bankasi ile isbirligi projesi gercevesinde
diizenlenen yénetim danismanhgi egitim
programi ile Diinya Bankasi Danismanlik
Sertifikasi sahibi, 1992 yilindan beri Ege
Geng Isadamlari Dernedi Genel Sekreteri,
ve halen Dokuz Eyliil Universitesi [sletme
Fakiiltesi 6gretim (yesi. Hocamiz evli, bir
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cocuk babasi ve Ingilizce biliyor. Hocam
tekrar hos geldiniz.

Prof. Dr. Mustafa TANYERI
9 Eyliil Universitesi, Uretim Yonetim
ve Pazarlama Ana Bilim Dali Bagkani

Sunumunuz icin tesekkir ediyorum.
Alanya’nin ¢ok degerli Kaymakami, de-
gerli Belediye Baskanimiz, odamizin de-
gerli Baskani, Ticaret ve Sanayi Odasi’nin
degerli mensuplari, hanimefendiler, be-
yefendiler, dncelikle boyle bir organizas-
yonu yaptigl icin Alanya Ticaret ve Sanayi
Odasi’ni kutlamak lazim. Clunki cok sicak
bir konu. Cok gilincel bir konu. Mutlaka
parmak basiimasi gereken bir konu. Alan-
ya Ticaret ve Sanayi Odasi’'nin faaliyetle-
rine baktigimda gercekten son derece
etkileyici. Gerek egitim calismalari gerek
Uyelerin bilgilendirilmesi ve biraz once
orada sol ve sag alt koselerde bir kalite
belgesiyle ilgili amblemleri gérdigimde,
bircok odanin hala bu konulardan ¢ok
uzak oldugunu goérdigimden, bildigim-
den gergekten butilin ekibi ve buradaki
bitln yoneticileri ve tyeleri tabii ki bu bi-
lingten ya da bu agik goruslilikten dolayi
kutluyorum.

Gulzel bir calisma temposuyla gidi-
yor. Simdi salon sabahleyin biraz beni
korkutmustu ama simdi gergekten konu-
nun bitln taraflarinin burada oldugunu
goriiyorum. Oyle oldugunu umuyorum.
Dolayisiyla giizel bir tartisma platformunu
birlikte burada gotlirecegimizi dislinlyo-
rum.

Simdi sancili bir konu, degerli katilim-
cilar, her seyden 6nce su anda ticaret ha-
yatinda ve rekabet hayatinda ortaya c¢ikan

gelismeler, aslinda sadece konunun pera-
kende boyutunda degil ayni zamanda ire-
tim boyutunda da tedarik zinciri dedigimiz
Ureticiden son tliketiciye uzanan o kana-
lin, o zincirin butln halkalarinda ayri ayri
problem kaynaklari olarak kendisini gos-
teriyor. Yani, sadece burada perakendeler
su anda sikintili degil. Ayni zamanda Ureti-
ciler de sikintih. Clinki diinyada bir seyler
degisiyor. Dinyada ticaretin modelleri de-
gisiyor, kurallari degisiyor, oyunun kural-
lari degisiyor. Daha sertlesiyor. Daha kirici
hale geliyor. Dolayisiyla, burada sadece
birisi gelsin bir seylere miidahale etsin ve
bizi kurtarsin, korusun mantigiyla hareket
etmek mumkin degil. Biz kendimizden
gelisen bir refleksi bir korunma mekaniz-
masini mutlaka harekete gecirmek zo-
rundayiz. Bu, neyse ki biraz sonra butin
degerli katihmcilarla beraber burada be-
raber bunun ¢6ziminQ arayacagiz. Ama
bir sekilde bunu ¢o6ziime kavusturmak
zorundayiz. Simdi biyik bir dontsiimden
Sayin Baskanimiz Kerim Tag¢ da soz etti.
Gergekten bir dontsim silireci yasaniyor.
Diinyanin birgok llkesinde bu biraz daha
yavas bir slre¢ olarak ortaya ¢ikmis ama
ne yazik ki bizim gibi gelismekte olan (lke-
lerde bu biraz ge¢ yakalandigindan dolayi
o kartopu biraz hizli yuvarlaniyor burada.
Yuvarlanirken de ister istemez dniine ge-
len bazi daha farkl yapilari altina alarak,
ezerek, bazen ummadigimiz sekilde yok
ederek, bir sekilde gelisiyor.

Simdi biraz once 1. slaytta bir ifade
vardi “Musteri velinimetimizdir” diye.
Simdi bu aslinda ¢ok hos bir sézciik. Ciin-
ki bu velinimet s6zclglinl sadece bir hos
ifade olarak kullanmiyoruz. Aslinda bugu-
niin is diinyasinda, bu isi biraz daha orga-
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nize ve modern anlayisla yapan firmalarin
misteri odakli olmak veya musteri yonla
olmak dedikleri, tiiketiciye saygl dedik-
leri kavram; aslinda bizim dedelerimizin,
atalarimizin, seneler 6énce bu c¢ok glizel
iki s6zcukle koydugu ifadede yatiyor. Ama
bir taraftan da baktigimizda acaba biz bu
iki sozctgln Uzerinde ge¢misten bugiline
kadarki slirecte yeteri kadar saglam bir
sekilde durduk mu? Biraz 6z elestiri de
yapmak lazim. Yani tliketici buglin ses-
siz veya ylksek sesle, buglin demeyelim,
gecmisten bugline kadar birtakim seyleri
haykirarak “Bak ben artik sunlari sunlari
senden istiyorum. Bunu ya yaparsin veya
glnin birinde bunu yapan birisi cikarsa
ben seni birakacagim” diyor. Artik o eski
sadakat ve baghhk duygular gegmisteki
kadar fazla degil. Clinki insanlar bugin
kendi menfaatleri dogrultusunda olabil-
digince, bu yasam kavgasinda, biraz daha
fazla, kendilerine donik olarak bir seyleri
sekillendirmeye calisiyorlar. Dolayisiyla,
bu benim igin de sokaktaki insan igin de
gecerli. Hatta sizin igin de gegerli. ClinkQ
hepimiz ayni zamanda, unutmayalim ki,
birer tlketiciyiz. Biz de evimize bir ¢anta,
bir sepet doldurup gidiyoruz. Dolayislyla,
biz de bireysel olarak tliketiciyiz.

Simdi bu sireg, kendisini strekli ola-
rak yenileyerek gidiyor ama soyle kisaca
bir baktigimizda ne yapiyoruz ya da neler
gorlyoruz buglnin is dinyasinda. Her
seyden once pazarlar giderek pargalani-
yor. Daha kuii¢lik bolimlere ayriliyor. Yani
eskiden oldugu gibi bir pazarin tamamina
oyle buyuk pazar paylariyla, yuzdelerle
hakim olma olay! hicbir firma icin gecerli
degil. Giderek o pastayi daha kiiglk dilim-
lerde paylagmaya alisacagiz. Daha 6nce %
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45 benim piyasa payim olabilirdi.

Ornek vermek gerekirse, 25 sene 6n-
ceki Argelik ile simdiki Argelik arasinda
herhalde tahmin edersiniz ki ¢ok buyik
fark var. Clinki her yeni gelen firma, o
pastanin dilimlerinden bir kismina “Ben
suradan bir parca alacagim” dedi, 6biri
geldi “Bir parca alacagim” dedi. Hele sim-
di disaridan gelen yabanci firma yatirim-
larinin da artmasiyla birlikte giderek belli

Prof. Dr. Mustafa Tanyeri

bir kdseye sikistirdilar. Artik Arcelik biliyor
ki, “Turkiye’de ancak su dilimle yoluma
devam edecegim, ama ne yapmam ge-
rekiyor? O dilimin icerisinde kalan benim
tiketicilerim, misterilerim sonuna kadar
memnun edilmeli, hi¢bir sekilde burada
bir hata yapmamaliyim ki; o kagmalar, o
kaymalar olmasin. Aksi taktirde yine bir
problemim var benim.” Clink{ bugiin de-
digim gibi, fiyattan, hizmet kalitesinden,
vadelerden veya teknolojiden kaynak-
lanan nedenlerle, tiketici ¢cok rahat size
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arkasini donebiliyor. Eskiden oldugu gibi,
biraz 6nce belirttigim gibi, sadik musteri
tipi karsimizda yok.

ikincisi misteri dyle bir bilingli kar-
simiza geliyor ki, mesela beyaz egyadan
ornek verdik. Mutlaka aramizda gida disi
bircok perakendeci isletme sahibi arkada-
simiz vardir. Ornegin, beyaz esya ticaretiy-
le veya nalbur olarak insaat malzemeleriy-
le ugrasanlari ele alalim. Misteri yle bir
bilgi seviyesiyle, dyle bir bilingle karsimiza
geliyor ki, deyim yerindeyse, artik eskisi
kadar kil yutturamiyorsunuz. O insanin
egitim seviyesi istedigi kadar distik olsun.
Diyelim ki Ayse teyze sizden gelip alisve-
ris yaptiginda “Ayse teyze bak bu camasir
makinesi piyasadaki en iyisi” dediginizde,
“Valla sanki bana dogru soylemiyorsun
gibi geliyor” diyor. “Gegenlerde filancalar-
daydik, cay daveti vardi, dediler ki bunun
18 programlisi ¢cikmis. Bana onu goster.”
Yani, artik size neredeyse ders verecek
sekilde Urlin bilgisiyle geliyor miusteri.
Neden? Clnki iletisim teknolojisindeki
gelismeler; reklam, televizyon, internet,
bunlarin hepsi, onu belli bir bilgi donani-
miyla karsiniza getiriyor. Eskiden oldugu
kadar isimiz kolay degil.

Ugiinciisii, hizmet beklentisi var. Artik
eskisi kadar daha kalender misteri tipiyle
karsi karsiya degiliz. Son derece kaprisli ve
beklenti seviyeleri ¢ok yiksek insanlarla
karsi karsiyayiz. Cok eskiden belki hatirlar-
siniz hepiniz, benim yasim 50’nin Uzerin-
de, agagi yukari eski slireci oldugu gibi ya-
samis bir insanim. Bir bakkal torunuyum
ayni zamanda. Dolayisiyla baktiginizda
ben 35 - 40 sene dnce evimize ilk buzdo-
labini aldigimizi da hatirliyorum. Saticiya
gitmistik. iste burada diyerek buzdolap-
larini gostermisti. Bir tanesini begendik,
“E ne olacak simdi?” “Bir tane triportor
bulup getireceksin. Buzdolabini buradan
yukleyecegiz. Ama bize Ahmetli'de bir
de hamal bulacaksin” Evimiz 4. katta, o
zaman mutlaka bir tasiyici lazim. Tasiyi-
ci geldi, soforle bir el at abi dediler, attik
goturdik, 4. kattaki evimize yerlestirdik.
Salonun ortasinda “Heydullah” gibi bir
ambalaj. Hele o zaman simdiki gibi kdpuk-
ler de yok. Keserle, ¢ekicle girisip tahtalari
sokerdiniz. Evin ortasinda bir 6bek ¢op.
Simdi ben bunu nasil ¢alistiracagim? Hadi
alirsiniz birazcik bir seyiniz varsa okursu-
nuz, vesaire...

Sevgili dostlar, simdi boyle bir buzdo-
labini aldiginiz zaman size, “Ne zaman ge-
tirelim efendim?” diye soruyorlar. Firma-
nin son derece temiz kiyafetli iki elemani,
kurumsal kimlik tasiyan, arkasinda ismi
yazan, istediginiz saatte buzdolabini evini-
ze kadar teslim ediyorlar. Ambalajini ter-
temiz agtiktan sonra 10 dakika kadar size
kullanimiyla ilgili ufak bir bilgi verip, bitin
¢Oplni toparlayarak size calisir vaziyette
teslim ediyorlar, siz de imzanizi atiyorsu-
nuz. Benim eskiden de beklentim buydu.
Ama sdyleyin bakalim o zaman ticaretini
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yapan kisiye “Ya boyle boyle bir sey olursa
alirim, yoksa senden almam” diye, boyle
bir sansiniz yoktu zaten sizin. Yani, o za-
man muhtacgtiniz. Hele eski dénemleri ha-
tirlayan katilimcilar vardir burada. Bir kere
bir Grun tipiyle karsi karsiyasiniz. Biyik
bir ihtimalle bulamayacaksiniz. 1 - 1,5 ay
sonra gelecek istediginiz buzdolabi. Bir de
sira bekleyeceksiniz orada, ¢linki yoktur.
Oysa simdi oyle degil. Bu hizmet beklenti-
si bizim karsimizda.

Bir de, sevgili katiimcilar, zaman bas-
kisi bu degisimi ve donisimi tetikleyen
faktorlerden bir tanesidir. Yine bundan 20
yil 8ncesine gidelim. ilk siiper ve hiper-
marketlerin, simdi bunlar ¢ig gibi bly-
yor deyip de sikayet ettigimiz marketlerin
olusmaya basladigi zamani hatirlayacak-
siniz. Soguk ya da donuk, dondurulmus
Urinler dedigimiz Grinlerin sogutucu ha-
vuzlari 1 - 1,5 metre boyunda, klguk par-
¢alar halindeydi. Simdi ortalama bir als-
veris merkezine gittiginizde 3 tane gondol
var. Kulvarlar, her biri 25 - 30 metre uzun-
lugunda, soguk zincirler. Agzina kadar da
farkl farkh Grinlerle dolu. Clinki tlketici
artik sebzesinden meyvesine, tereyagin-
dan etine, pizzasina kadar her seyi mim-
kiin oldugu kadar gabuk kullanabilecegi
Urlnleri tercih ediyor, ¢ciinkli zaman baski-
sivar. Bir ev hanimini diislinin. Saat 17:30
- 18:00’de isinden cikti. Evine ulasmasi
saat 19:00 - 20:00yi buluyor. O saatten
sonra kusura bakmayin ama, sizi sarmay-
la, dolmayla agirlayacak bir hali kalmiyor.
Yapacagi tek sey hemen mikrodalgaya bir
seyleri atmak oluyor. Mimkiin oldugunca,
1 saat icinde evi toparlamasi gerekiyor,
¢linkli ertesi sabah, saat 07:00’de yine is
yollarinda olacagi igin bir an 6nce istiraha-
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ta ¢ekilmek istiyor. Ayrica baska gorevleri
de var, anne veya es olarak. Dolayislyla,
bu zaman baskisi bizi yavas yavas, bazi
Urlnlere daha kolay ulasabilmemiz, bazi
Urlnlerin de elimizin altinda bulunmasini
saglamamiz gereken bir konuma getirdi. O
zaman, burada teknoloji bize dedi ki; “Ben
bunlari daha fazla stoklayacagim. Araglari
da sana verecegim.” Iste, derin donduru-
cu dolaplarin, soguk zincirlerin ve lojistik
imkanlarin gelismesi bu sekildedir.

Azalan musteri sadakatinden bah-
settik. Daha fazla elektronik veya online
alisveris bundan sonraki sikintilarimizdan
bir tanesi. Kiresel mal ve hizmet alisverisi
daha fazlalasmaya basladi. Artik satin al-
may!1 sadece buradaki yerel magazalardan
degil, ayni zamanda gecenin bir saatinde
diinyanin herhangi bir yerindeki bir ki-
tap evinden, bir mizik marketten, veya
elektronik esya satan bir yerden siparis
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verip, iki glin icinde evinize teslim edil-
mesini saglayabiliyorsunuz. Ama aslinda
dogrusunu sdylemek gerekirse, burada o
“blydk magaza” “organize perakendeci”
dediginiz insanlarin da o kadar rahat bir
konumu yok veya ¢ok rahat bir rekabet
icinde degiller.

Artan reklam maliyetleri ile azalan
reklam etkinligi, buradaki sikintilarimiz-
dan bir tanesi. Cunki miusteri diyor ki;
“Ben senin kim oldugunu, nerede oldu-
gunu, seni nerede bulacagimi bilmek isti-
yorum.” Soyle bir model yok artik is diin-
yasinda, “Ben buradayim, misteri gelir
beni bulur, alir ve nerdeyse yok satan bir
konumdayim ben.” Hayir, eger gergekten
piyasada askerlerinizle, piyasada satis ele-
manlarinizla yoksaniz, tiketici de, benim
icin sen de yoksun diyor. Clinkd sizi bilmi-
yor, tanimiyor veya herhangi bir sekilde
nerede oldugunuzu bilmiyorsa ¢ok fazla
sansiniz yok. Bu nedenle, satis glicii ma-
liyetleri var.

On binlerce insan bugiin, her sabah
goriyorsunuz, degisik renk ve modelde
arabalarla, belki sizin gocuklariniz, evlat-
lariniz da var iginde, diinyanin biyik sayil
tiketicileri, markalariyla ilgili olarak pera-
kendeyle Uretici arasindaki o ipligi, bagi
kurmak icin yollardalar. Anadolu yollarin-
dalar. Clnki ekmek artik aslanin agzinda
degil, midesinde, hatta bagirsaklarina ka-
dar gecti. Hizh bir degisim, dagitim sekil-
leri ve perakende glicli bliyimesi var. Ger-
cekten bugiin, perakendenin glicini bi-
tin dinyada hissediyoruz. Clnk{ bircok
Ulkede artik, Gretim ve imalat sirketlerinin
yarattigl katma degerden daha blylik mik-
tarlarda katma degerler yaratiyorlar.

Baktiginiz zaman, Amerika’nin en
blyik sirketler siralamasinin en tepesin-
de, hepinizin ¢ok iyi bildigi blylk bir pe-
rakende devi var. Wallmart adi altinda.
Bu, Amerika’nin 3 buyugi sayilan; Ford,
Chrysler, General Motors gibi buylk fir-
malarin otesine gegen bir ciroyla zaman
zaman kendini kollamaya calisiyor. Yik-
sek karhhk oraniyla. Haftada 15 magaza
acan bir konuma gelmis durumda. Sadece
Amerika’da 4.000 sube ve 6.000°e yakin
calisaniyla ve diinyadaki diger magazala-
riyla birlikte, saatte 40 milyon dolarlik mal
satisinin yapildigi bir dongii ¢alisiyor bura-
da. Dolayisiyla, pazarhk gilicii perakende-
nin elinde bugtin. O nedenle aslinda igin-
de bulundugumuz sektor bize birtakim
firsatlar da sunuyor.

Sadece yapmamiz gereken, buginki
is modellerimizin ya da buginki calisma
tarzimizin, buglinki ticaret usullerimizin
biraz karsisinda, disina ¢ikip, “Acaba, ben
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nerede hata yapiyorum? Neden bu sular
tersine dogru akmaya basladi? Rizgar
tersine akmaya basladi?” Bununla ilgili bir
miktar herhalde diisinmek lazim.

Bu sadece yerli degil, ayni zamanda
yabanci rekabet seklinde de karsimiza
cikiyor. Yani soyle dlstnemeyiz; birta-
kim alisveris merkezleri, zincir magazalar
Turkiye'de yerli olarak kuruldu. Bunlar bi-
zim 6nemli 6lglide isimizi engelleyen veya
azaltan faktorler. Hayir, ayni zamanda bu
zincirlerin seri sekilde yabanci yatirnmcila-
rin ellerine gegcmesi de s6z konusu.

Ama bu Tirkiye’nin bir problemi degil,
sevgili arkadaslar. Birkag ay 6nce bir is ge-
zisi nedeni ile Tayland’a gittim. Tayland’in
senelerce emek verip blyuttigu “Lotus”
adinda bliyuk marketler zinciri var. Tabe-
lalari birden bire degisti. Daha dogrusu,
degismedi yanina hemen, “Tesco” diye
ingilizler’in perakende devinin ismi ilave
edildi. Ayni sey bizim de basimiza geldi.
izmir'de kurup blyittigimiz ve basaril
bir hale getirdigimiz “Kipa” adindaki or-
ganizasyonun da birdenbire yanibasina
“Tesco” yazisi ilave edildi. Kipa olarak biz;
bir, iki, ¢ ve giderek en fazla magazayla
izmir'de bilyiime hedefleri koyarken, bir
baktik ki, Ege Bolgesi’'nin bitin il ve ilce-
lerinde Kipalar, Kipa Expressler ve daha
kiicik boyda olanlari. Yani Migros’un yil-
dizlilari gibi, onlarin da daha orta, kigik
ve blyik olgeklileri kurulmaya basladi.
Ciuinki, ingiliz perakende devinin genel
isletme politikasi ya da biyime politika-
lari icinde oyle gelip 3 tane magaza alip
size de ondan sonra Allah bereket versin
demek yoktu. O geldigi zaman Tirkiye'yi
75 milyon olarak goriyor. Bu 75 milyonun
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her sene artan harcama potansiyelini dik-
kate aliyor. Ozellikle de, Tirk insaninda
enteresan bir tiketim aliskanligi var. Yani,
ciddi bir arastirma konusu aslinda bu. Siz
Avrupa’nin en dustk kisi basi gelirine sa-
hip olacaksiniz ve bu kadar yiiksek har-
cama potansiyeline gireceksiniz. Bunun
nasil oldugunu hepiniz de biliyorsunuz.
Cebimizdeki o plastik kartlar sag olsun,
yigidin kamcisi dedigimiz sey. Bizi burada
alip, géturuyor.

Simdi baktigimizda, Tiirkiye peraken-
de sektoriinde 3 tane donem goriyoruz.
Bundan bir tanesi cumhuriyetin ilk yilla-
rinda belediyelerin, yerel yonetimlerin,
tanzim satiglar veya devletin “Gima” gibi
kurdugu magazalar. Bunlar gercekten ilk
ornekler. Yavas yavas perakende kiilturi-
nl diger kiicik magazalara ve digerlerine
yayginlastirmak, birtakima bir disiplin 6g-
retme fonksiyonu yerine getirmek ama-
ciyla kurulmus, adi tzerinde “Tanzim sa-
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tislar”. Bir de, oradaki o fiyat dalgalanma-
larini, marklari ve digerlerini hatirlayin.
ikinci dénem, Tiirkiye'de ailelerin ya-
vas yavas bu perakende zincirlerine ilgi
duymalari ile stpermarketlerin ve bo-
[imli magazalarin arttigi dénemdir. Yeni
Karamirseller’in, ve departman magaza-
lar dedigimiz magazalarin artmasi. Uglin-
cli donem ise, yavas yavas Turkiye'deki
blylk yatirnmci ailelerin bu ise girip, bi-
yuk zincirler olusturmaya baslamalaridir.
90’l yillardan sonra da yavas yavas
yabanci yatirrmci gruplarin  Turkiye’ye
dikkatlerini ¢evirmeleri. Clnk{ Turkiye'de
gercekten blylk bir dontsim sireci ya-
saniyor, dedigim gibi piyasa anlaminda.
iste bu durumda da kategori yok eden
magazalar dedigimiz, her tirli uzmanlas-
mis tema Urunlerinde faaliyet gésteren ve
diger Grlinleri satan magazalar, bunlar yapi
marketler vesaireler gibi hobi marketler.
Dolayisi ile bu siireg Tlrkiye’de bu sekilde
yasandigina gore acaba nasil bir pastadan

soz ediyoruz, ona bir goz atalim.

Yaklasik 136,9 milyar dolarlik bir 2006
yili cirosu. Bu 2007 yilinda biraz daha artt
tabii ki. 2010 yilinda bu rakamin, yaklasik
200 milyar dolar olacagi tahmin ediliyor.

Biraz 6nce Sayin Bagkan Alanya igin
yapilan bir ¢alismadan sz etmisti, ke-
sin veriler olmamakla beraber diyerek.
Gergekten de baktigimizda, yapilan bir-
cok arastirmada, Tirkiye'deki peraken-
de sektoériiniin % 65’inin hala geleneksel
perakendeci dedigimiz birimlerin elinde
oldugunu, sadece % 35’inin organize pe-
rakendeci niteliginde oldugunu goriyo-
ruz. Yani, Alanya o6lcegindeki gercek, as-
linda Turkiye’'deki genel tabloya da uyu-
yor. Modern perakendeciler su an sadece
% 35 oranindalar. En biliylk pay tabii ki
yeme - icmede. Bu ¢ok dogal, diinyanin
her yerinde boyle. Gida perakendeciligin-
den sonra giysi ve diger Urtnler geliyor.
Bu, yaklasik 73 milyar dolarlik bir rakama
tekabil ediyor. Avrupa Birligi Ulkelerine
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Tablo 2:

Tiirkiye'de Gida Perakendecilerin Pazar Paylari

2000 2001
Hipermarketler 2,8% 29%
Siipermarketler 19,3 % 19,8 %
indirim Magazalari 3,2 % 3,7 %
Marketler 1,1% 1,1%
Bakkallar 47,4 % 46,4 %
Sarkiiteriler 16,8 % 16,8 %
Diger 9,4 % 9,3 %
Toplam 100 % 100 %

Kaynak: AMPD

baktigimizda, acaba o egilim nasil ortaya
¢ikmis? Milyon kisi basina diye bir 6lgek
birimimiz var. Avrupa’nin ortalama hiper-
market sayisi yaklasik 15, sipermarket sa-
yist ise 150. Yalniz Glkeden Ulkeye degisi-
yor bu. Turkiye’de ise su anda bu rakam 3
hipermarket ve 17 stipermarket seklinde.
Bu, gidecek daha ¢ok yerimiz oldugunu
gosteriyor. Tabii ki, bunu mijdeli bir ha-
ber olarak vermiyorum. Ama bir taraftan
da bu bir gergek. Simdi bu tabloda Avru-
pa Birligi’'nde llkelere gore stipermarket,
hipermarket ve bakkal dedigimiz gida
perakendeciligi, madem su andaki 6rne-
gimiz, yesil olarak gérdiguimiz bakkalla-
rin veya daha kigik gida dagiticilarinin
paylari. Fransa’yr gorliyorsunuz. Fransa
da yaklasik % 5’lerde. % 2 - 3 civarinda as-
linda 5’e kadar cikabiliyor. Bir pazar payi
ikinci siradaki, ikinci situndaki yer. Ondan
sonra italya’da ve diger bazi llkelerde or-
talamalar biraz hala yuksek. Clnki biraz
daha geleneksel bir yapi orada, italya’da
ve diger bazi iilkelerde var. Ozellikle, Ak-
deniz kusagindaki tlkelerde. Ama bir se-
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2002 2003 2004 2005
2,9 % 3,0% 3,1% 32%
20,8 % 21,8 % 23,1% 24,2 %
4,0 % 4,4 % 5,0% 5,6 %
1,1% 1,0% 1,0% 1,0 %
45,3 % 44,3 % 43,2 % 42,0 %
16,7 % 16,4 % 16,0 % 15,6 %
9,2 % 9,0 % 8,7 % 8,4 %
100 % 100 % 100 % 100 %

kilde bitlin diinyanin yasadigl bu sirecin
oyle ya da boyle, yavas yavas, bizi de sar-
digini burada séylemek mimkin. Simdi,
gida perakendecileri pazar paylarina soyle
baktigimizda, burada ¢ok ¢arpici bir raka-
ma dikkat ¢cekecegim. Bakkallari liitfen bir
degerlendirelim.

2000 yilinda, % 47 - 46 - 45 - 44 - 43
- 42 bir geriye sayim var burada. Hem de
hi¢ dalgalanmadan, herhangi bir sekilde
kesintiye ugramadan, bir puan disen, bu-
radan 2005’den ileriye dogru yiritelim
isterseniz. Yaklasik 2020 yillarina geldigi-
mizde, asag yukari dlcegi ya da orani bu-
rada gorecegiz. Sarkiteri dedigimiz, biraz
daha konsantre olmus, pazara baktigimiz-
da daha zengin mal gesitleriyle calisan,
daha yetenekli mal gruplariyla ¢alisanlar-
da bakin higbir risk gériinmuyor burada.

16 - 16 - 16 olan pay bir tek 2005 yi-
linda 15,6. O, tolera edilebilir bir rakam.
Marketlere baktigimizda, % 1'lik sabit sevi-
yede yasantilarina devam edecekler. Yani,
bakkaldan markete dogru geciste oOlcek
blyudikce sansimiz artiyor yavas yavas.
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indirim magazalarinda yine sabitlesmis bir
rakam var. Stipermarketlere baktigimizda
19 -20 - 21 - 22 - 23 - 24 buradaki trend
dikkatinizi ¢ekiyor helalde. Hipermarket-
lere baktigimizda 2,8-2,9-3-3,1-3,2 bu
trend devam ediyor bu sekilde.

Simdi, bu streci madem yasayacagiz,
0 zaman, ne yapabiliriz acaba biz? Cinki
tersine birtakim seyleri degistirmek mim-
kiin degil. Ancak, teslim bayragini gekip,
“Ne yapalim, bu bizim kaderimizmis” mi
diyecegiz? Tabii ki hayir. Clnk{ biraz 6nce
soyledim. Tiketicinin istedigi bazi seyler
var. Bunlari yerine getirdiginiz oranda bize
0 yasam sansini taniyor. Yani gerek gida
perakendeciliginde, gerek giysi veya diger
ihtiyac malzemelerinde eger tiiketicinin
bunun disinda ne istedigi sorusuna vere-
cegimiz cevapla beklentilerini karsilarsak,
yasama sansimiz hala var. Clinkii benim
mahallemdeki bakkal, ya da benim mahal-
lemdeki gida konusunda calisan kiigliclik
birim, deyim yerindeyse aslanlar gibi bu
konuya direndi. Ama ne yapti? Calisma sa-
atlerinde biraz daha esneklik yaratti. Ben,
gece yarisi herhangi bir sekilde bir sey is-
tedigim zaman, biliyorum ki Stkri Baba
orada. Clnku o mahallenin Siikru Babasi.
Ya da, bir pazar sabahi saat 08.00’'de bir
seye ihtiyacim oldugunda, alisveris mer-
kezlerinin veya diger magazalarin hepsi
kapali ama Sukrl Baba acik, benim ihti-
yacimi karsilayacak sekilde. Dolayisiyla o
kendini boyle bir kabuk degisimiile adapte
etti. Evet, “Ne yapiyorsun? Nasil gidiyor?”
diye sordugumda “Sigara sag olsun” diyor.
ClnkU toplam satislarinin % 46 - 47'si si-
gara, geri kalan kismi basit gida Urtnleri,
biskiivi, vs. Ondan sonra gazli icecekler, ve
arada bir unutulan deterjanlar.

Evde biten acil ihtiyaglari karsilamak
icin calisiyor. Ama onun disinda gida-
nin diger alanlarinda yok. Clinki ne stok
imkani, ne saklama imkani, ne de arka
reyonunda soguk depolari var. Hijyenik
kosullara da dikkat edemiyor. Dolayisiyla,
buraya kadar sinirli bir Griin gurubunda.
Ama ekmegini, rizkini gikaracak sekilde
devam ediyor. Farklilasma dedigimiz sey
de bu. Yani bir sekilde kendimizi o yeni
gelismelere adapte ederek, bir yerlerde
kiguk kigik agiklar bulup onlarla devam
ediyoruz.

ikincisi kiimelesme dedigimiz bir olay
var. Simdi, biitlin sektorlerde yavas yavas
Turkiye’nin glindemine girmeye basla-
di. Hikiimet de bu konuda bir adim att.
Bir biyilk organizasyon kurdu. Diyor ki,
“Probleminiz nedir sizin?”’

Ben, bir sipermarket, blylk bir alis-
veris merkezi veya bir hipermarket gibi
blayik miktarlarda alim yapamadigim-
dan dolayi, zaten alimdan kaybediyorum.
Hani, musevinin soyledigi gibi, “Alinirken
kazanilir” Dolayisiyla, alimdan kaybediyo-
rum. ikincisi, biiyiik miktarda stok yapa-
miyorum, ¢linkli benim oyle bir depom
yok.

O zaman, eger bireysel olarak bunu
yapamiyorsam, tek basima bir peraken-
deci olarak yapamiyorsam, eger birkag
tane, 6rnegin, mahalle bazinda veya ilce
bazinda veya baska tiirl birimler bazinda,
birliktelikler olusturabilirsek, bu biyik bir
sirket kurmak veya bir araya gelmek sekil-
de diastninilmemeli, hukuki bir prose-
dir olarak. Sadece birlikte hareket etmek.
Birlikte mal almak, birlikte mal stoklamak,
o dagitimi birlikte yapmak, bir takim mes-
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lek standartlarini beraber belirlemek ki,
italya’da ve bazi diger bolgelerde, 6zellik-
le gida ve giysi konusunda perakendeciler
sorunu boyle asmislar. Federasyonlar sa-
yesinde asmislar. “Federe Perakendeciler”
dedikleri bir yapiyla asmiglar. Bunu belki
burada bir model olarak tartisabiliriz. Kali-
te, hizmet, misteri degeri, buradaki denk-
lemimiz ya da oyunun kurallari igerisinde.

Olgek 6nemli, biyik baliga yem ol-
mamak buradaki esas. Clinkii o acimasiz
kural calisiyor, blylk balik kigik bahgi
yutuyor. Bu, sadece bizim icin gegerli de-
gil.Biraz 6nce belirttigim Wallmart zinciri,
Amerika’daki deniz bitince; orada ne olur-
sa olsun ¢ok biyiik perakende yapi var,
ama bir taraftan da sonsuz degil bu ¢iinki
baska rakipleriniz de var, sizden sonra do-
kuz tane, on tane daha biyuk perakende-
ci var, donlyor cevredeki llkelere, Asya,
Pasifik lkelerine, Japonya’ya ve diger-
lerine. Sonra bakiyor ki, Avrupa diye bir
blylk bir tiketim toplumu var, o tarafa
yoneliyor. Fakat oyle degisken bir yapi ki
bu, bazen girilen piyasalardan geri cikmak
gerekebiliyor. Ornegin, Avrupa’daki biyiik
Ulkelerden bir tanesinde 60 magazasinin
anahtarlarini, o Ulkedeki blylk bir pera-
kendeciye teslim ederek ben gidiyorum
diyerek geri verebiliyor. Cinkii o kadar
hassas bir sektor ki.

Son s6zU burada tiiketici soyleyecek.
Yani, yerel glci olusturan, nihai olarak
satin alma kararini veren birim, istediginiz
kadar diinya devi olun, istediginiz kadar
bliylk olun, bir sekilde size kirmizi karti ¢I-
karabiliyor. Akan suyu tersine geviremeyiz
diyorum. Gergekten, sel sularinin 6niinde
durmak mimkin degil. Ama buna karsilik
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onlemlerimizi alabiliriz. Clnku son sozl
tiketici sdyler dedik ve hep boyle olacak.
Yani, bu salondaki herkese biraz 6nce de
soyledigim gibi tiiketici olarak, kendimiz
de dahil olmak (izere, benim icimden, ka-
famdan gegen, eger bir siire sonra sizin
dikkaninizin vitrininde beni karsihyor-
sa, dikkanin kapisindan girdigim zaman,
“Evet, ben bunu istemistim, iste” dedirte-
biliyorsaniz karsinizdaki insana, o zaman
korkmaniza gerek yok.

Peki bu siire¢ o kadar kolay mi? Ha-
yir. Clinkli hepimiz ¢ok buyik sikintilarla
yasiyoruz. Sadece bu sektordeki rekabe-
tin degismesinden kaynaklanan bir sikinti
yok. Ayni zamanda ekonomik sikinti bizim
zaten belimizi bikiyor. Sosyal glivence-
den tutun, baska tlrlu seylere kadar. Do-
layisiyla, biitiin diinya Glkelerindeki bu ge-
lisme slrecini geriye ceviremeyecegimize
gore, kendi haline birakmak yerine, yone-
terek, birlikte birtakim ¢éziimler arayarak
gotirebiliriz diye diisiinlyorum.

Son olarak, Alanya Ticaret ve Sanayi
Odasi’'nin bu panel davetini aldigimda,
ayni zamanda glzel de bir odanin ger-
ceklestirdigi, Alanya 6lceginde blylk pe-
rakendeciligin ve modern magazacihgin
gelismesi ve sosyal yasama etkileriyle il-
gili bir calisma vardi. Bu calisma burada.
Cok uzun 6lgekli bir galisma degil. Acaba,
salonda su anda, Alanya Ticaret ve Sana-
yi Odasi’'nin yeleri de var, iye olmayan
dostlarimiz katilimcilar da var. Kag kisi bu
raporu okudu acaba? Bir elleri gorebilir
miyim? Acaba, su anda bir tane, iki tane
gordim, l¢ baskanimiz, dort, bes, alt,
yedi, sekiz evet bu kadarda kaldi. Aslinda
her sey burada. Cok onemli, cok degerli
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bir calisma. Odanin yaptig gercekten gi-
zel bir ¢alisma. Belki bir baslangic. Ama
eger biz sektdr sorunlarini tartisiyorsak
once bu konuyla ilgili silahlarimizi iyi ku-
sanmamiz lazim. Cinki burada ¢ok de-
gerli bilgiler var, gelecege yonelik trendler
var, neler su anda bizi etkiliyor bunlar var.
Bu dersimizi ¢ok iyi calismamiz lazim. Lit-
fen bunu edinin. Odanin web sayfasinda
var, baska yerlerde de var, hemen koyul-
mus. Clinkl bilgi paylasim anlaminda da
cok aktif bir oda. Biliyorum, litfen bu ra-
poru bir defa incelemeyi distinin, ¢linku
hakikaten buradaki ¢oziimler ve diger bazi
tespitler son derece gecerli ve belki de
ucundan tutacagimiz ¢ok sey var burada.
Ben ¢ok tesekkir ediyorum. Zamani biraz
comert kullandigimin farkindayim ama ilk
konugmaci olmanin avantajini kullandim.

Cok tesekkiir ediyorum. Dikkatiniz ve
ilginiz icin, sagolun.

Hakan Omer Gider: Mustafa
Hocam’a c¢ok tesekkiir ediyorum. Panel
yéneticilerinin en 6nemli gérevi zamani
kullandirmak. Simdi, gergekten de énce,
sunu séyleyecegim. Buradaki yazida, sa-
dece TV programcisi gibi gériinsem de,
benim de bir egitimci oldugumu, Kiiltiir
Universitesi’nde perakendecilik ve maga-
zacilik konusunda dersler verdigimi séy-
lemek istiyorum. Sadece panel yénetmek
adina burada degilim. Ara ara fikirlerimi
de paylasacagim.

ikinci konusmacimiz da Sayin Yildir
Ertem Bey, Armada Alisveris ve Is Merkez-
leri Genel Midiirii. Yildir Bey’in de dzgeg-
misini séyle kisaca anlatmak istiyorum.
1951 yili, Bartin do§umlu. ilk, orta, lise
ve (niversite tahsilini Ankara’da yapmis.

Universite yillarinda Ko¢ Holding, Trans
Tiirk Holding gibi sirketlerin satis teskilat-
larinda ¢alismis. Ayni zamanda da tahsi-
lini tamamlamis. 1981 yilinda Altinyildiz
Holding biinyesine katilmis. Sirasiyla, An-
kara Carsi Magazasi Midiirliigi, Ankara
Bélge Miidiirligi, genel midiir yardimci-
higi gérevlerinde bulunmus. 2000 yilinda
alisveris merkezleri yénetimi sektériine
gecerek, Cankaya Aymed A.S. Koordina-
tori olarak ¢alismis. 2004 yilinda, Antal-
ya Deepo AVM Genel Mudiirliigi yapmis.
Ankara Armada AVM Genel Miidiirliigi
teklifi lizerine de Ankara’ya déniis yapmis.
Halen Ankara’da Armada Alisveris Merke-
zi Genel Mudiirltigii gérevini siirdiirmek-
te. Evli ve 2 ¢ocuk sahibi. Evet, Yildir Bey,
s0z sizin. Tesekkdiir ederim.

Yildir ERTEM
Armada Alisveris Merkezi
Genel Midiirii

Sayin Kaymakamim, Sayin Emniyet
Midirim, Sayin Oda Baskanim, Baskan-
larim, hepiniz hos geldiniz. Bizler bu sek-
torde uzun yillar hizmet veren veya bu
sektorle ilgili konularda kendimizi yetkin
hisseden kisiler olarak buradayiz. Sayin
hocamin ¢ok genis kapsamli sunusunu da,
hep birlikte zevkle izledik. Bendeniz de,
25 yili askin siuredir perakende sektori-
ne hizmet veren, her kademesinde gorev
almis, bu isin bir neferi olarak kendimi
goruyorum. Bizler de 50’li yaslari gegmis
olmamiza ragmen, bu isin heyecaniyla
ve zevkiyle islerimizi sirdirmeye devam
ediyoruz. Clnkl perakende hakikaten
icinize girdigi zaman atamayacaginiz, ¢ika-
mayacaginiz bir viris. Belki de, degisime
direnmemizin sebebi de bu olabilir. Simdi,
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ben kisaca aligveris merkezlerinin tarihsel
gelisiminden bahsedecegim. Perakendey-
le alisveris merkezleri birlikte yasamak
zorundadirlar, i ice yasarlar. Sayin hocam
perakendeyle ilgili tarafini son derece de-
tayli olarak tablolarla agikladi. Bu da be-
nim isimi kolaylastirdi agikgasi, tesekkir

Yildir Ertem

ediyorum. Dolayisiyla, ayni veriler bende
de vardi. Bunlar tekrar etmek zorunda
kalmayacagim. Ben gorlyorum birta-
kim katilimcilar da notlarini aldilar. Soyle
baglamak istiyorum; alisveris merkezleri,
diinyada nereden nereye gelmis? Alisve-
ris merkezleri, diinyada nereden nereye
gelmis derken aslinda, alisveris merkezi
diinyanin neresinde baslamis diye sormak
lazim. Alisveris merkezlerinin dlnyada
basladigi yer, Tirkiye ve istanbul, Kapa-
ligarsi. Yani bu aslinda bizim Ulkemizden
dogmus bir kiltir. Kapaligarsi kaltGrana
hepimiz biliyoruz. Bundan 500 yil 6nce ya-
pimina baslanmis. Ancak, bugtinki haline
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gelmesi tam 250 yil siirmis. istanbul’un
fethinden sonra Fatih Sultan Mehmet’in
talimatiyla yapiliyor. Sonra Kanuni devrin-
de yapimi devam ediyor. 250 yil sonra bu-
glinkl haline geliyor. Boyutlari inanilmaz,
3.000’in lizerinde 3.500’e yakin dikkan
barindiriyor. iginde, 60 cadde, 10 kuyu,
2 cami bulunuyor. Hala alisveris merke-
zi olarak buyuk olcekliden bahsederken,
200.000 m? kiralanabilir alan dedigimizde,
bize cok blylik gelen dlgeklerin kat ve kat
Uzerinde bir isi, 500 yil 6nce yapmisiz. Bir
defa, boyle bir kiltirden geldigimizi bili-
yor olmamiz lazim. Burada kurulan esnaf
dernekleri, esnaflar arasindaki disiplin,
hakem heyetleri diinyaya 6rnek olmus.
Ahilik gibi, esnaf kuruluslarinin ahlaki te-
mellerini atan dernekler de Kapaligarsi
kiltirinden ¢ikmis. 3.000’in Uzerinde
magazasl bulunan bir alisveris merkezi
diinyada halen yok. 250.000 ve 400.000
kisi ziyaretten bahsediliyor. Dinyada ha-
len boyle bir ziyaret sayisi alan bir alisve-
ris merkezi Uretilememis. Simdi gelmisiz
biz buglin alisveris merkezlerinden korku-
yoruz. Bu zoruma gidiyor. Biraz akademik
yerden, isi keyife gecirmek istedigim icin
bu tarzi seciyorum, izninizle. Hakikaten zo-
ruma gidiyor. Clink{ bu isi biz baslatmisiz.
Her seyde oldugu gibi, teslimi Avrupa’ya,
Amerika’ya yapmisiz. Sonra onlar gelmis-
ler, geri giriyorlar bize. Sanki oradan ithal
ediyoruz gibi algilaniyor, yok boyle bir sey.
Fransizlar sahip cikiyorlar. 1780’lerde yap-
tiklart bir aligveris merkezini ilk ahsveris
merkezi diye ilan ediyorlar. isin asl éyle
degil. isin ash Tirkiye’den baslamis, ipek
Yolu ticaretinin Tirkiye’deki ayagindan.
Nereden bulunmus o dénemlerde 3.000
tane esnaf, tiiccar, bunlari iyi arastirmak
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lazim. Bunlarin iginde kendilerinin olus-
turduklari bir komisyon var. Bu komisyon,
aralarindaki ihtilafi ¢ézliyor. Hakeme, ha-
kime, yargica, savciya gitmiyorlar. Kendi
etik degerlerini Olgcerek, bicerek proble-
mi kendileri ¢6zlyorlar. Dukkanlarini ki-
litlemiyorlar, gliven unsurunun bir ispati
olarak. Eger esnaf siftah etmemisse yan-
daki komsusu ikinci musterisini kendisi-
ne yolluyor. Ayrica emanet sistemi var.
Banka sistemi, ilk buralarda ortaya cikiyor.
Kiymetli egyalarinizi, buradaki isletmele-
re emanet edebiliyorsunuz. Eski emniyet
sandigini bilir eskiler. Emniyet sandigi diye
bir sandik vardir. Esyanizi emanet eder
karsiliginda da kredi para alirdiniz, ema-
net karsihgl. Bu sistemin ilk temeli de Ka-
paligarsi esnaflari tarafindan atiliyor.

Ama gel zaman git zaman, Tirk her
ise basladigl ve devam etmedigi gibi, bu-
rada da bir devamlik saglamiyor. Kiiglik
isletmeler seklinde yapilmasi ve yonetil-
mesi kolay oldugu, ferdi yasadigimiz ve
takim oyununu bilmedigimiz icin, bireysel
isletmelere yoneliyoruz. Hemen evimizin
altinda bir diikkan agiyoruz. Bir bakkal
aclyoruz. Kuglik, ama benim mantigiyla
gidiyoruz. Kiiglik ama bizim, o da lazim.
Ama biyimek de lazim. Bunlari ihmal
ediyoruz ve ondan sonra bir bakiyoruz
ki, 1988 yilinda Galeria Alisveris Merkezi
geliyor Turkiye’ye ilk. Tirkiye'deki bitlin
onemli markalar, Vakkolar, Beymenler
o zaman olan Kigililar, Sararlar hepsi bu
caddede verdikleri kira fiyatinin iki misli-
ni verip orada olmak istiyorlar. Memnun
oluyorlar. Kiclkler ki¢iik olmaya devam
ediyorlar.

Bu cocuk yetistirmek gibi bir sey. Eger

g¢ocugumuzu biz ferdi sporlarla egitirsek
egoist bir insan karakterinde olma sansini
cok yikseltiriz. Ama ¢ocugumuzu takim
sporlarina yoneltirsek; birlikte kazanmak,
birlikte kaybetmek, birlikte sevinmek, bir-
likte aglamak, Uzilmek gibi duygular tat-
tirinz. Biz ticarette, ne yazik ki, ferdi sporu
se¢misiz. Kiiclik ama benim olsun. Késede
bir biifem olsun, bir bakkalim olsun, iste
bir marketim olsun, bir manav dukka-
ni acayim, bir kasap diikkani acayim, bir
sanat 6greneyim berber dikkani agayim
demisiz ama ikincisini agayim dememisiz.
Hi¢ aklimiza gelmemis. Ve ylzyillar sonra
yabanci gelmis, Bayraktar Holding’le bir-
likte bir alisveris merkezi kurmus. 2000 yi-
lina kadar, sakin bir seyir izlemis bu sireg.
2000 yilindan sonra hizla artan bir aligve-
ris merkezi Uretimi ve 2007 yilinda benim
de iginde oldugum, boéyle bir ihtiyaci his-
settigim halde, artik takip etmekten yo-
ruldugum bas dondirici hizla giden bir
slire¢ baslamis.

Diinya’da bunun bir 6l¢lsi var. Hep
diinyayla, Avrupa’yla, Amerika’yla kiyasli-
yoruz. Ne kadar dogru oluyor? Milli gelire
gore bu kiyaslamalar dogru mudur? Degil
midir? sorulari akla geliyor ama, 1.000 ki-
siye disen kiralanabilir alan diye bir kriter
getirmisler. Avrupa averaji 200 m?. 1.000
kisiye 200 m? kiralanabilir alan dustyor
Avrupa’da. Turkiye’ de bu 50 m?ye geldi.
Son 6 ayda ve 2007'nin son 6 ayinda agilan
alisveris merkezleriyle birlikte 35m? idi bu
rakam. Bir kisiye 50 m2. istanbul’da bu 100
m?, Ankara’da 84 - 85 m?lerde. Antalya’da
50 m?lerde. Dinya ortalamasi 200 dedik.
Ama 700 ile 100 - 150 arasinda degisen
Avrupa Uulkeleri de var. Simdi Tirkiye'de,
ahsveris merkezlerinde kiralanabilir alan
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sayisina bakildiginda gidilecek daha cok
yol var gibi gézlkiyor. Butlin projeksiyon-
lar da buna gore yapiliyor. Zaten, gelen
firmalar da bu sebeple geliyorlar.

Perakendeye gelen firmalar tiketimi
severler. Perakendede gidilecek yol bun-
dan sonra Asya cumhuriyetlerinden itiba-
ren Hindistandir, Gliney Afrikadir, Cindir.
Geng nifusun oldugu, tiiketimin hizh ol-
dugu her yeri sever perakende yatirimcisi
ve buralara girer, yatirimlarini yapar. Tir-
kiye de bu siirecten geciyor. Tiirkiye bu si-
recten gecerken Tirk perakende sektori
bu kadar alisveris merkezi yatirimina hazir
mi? Size sOyle soyleyeyim, su anda 142
tane aligveris merkezi var. 2010’a kadar
346 tane olacak. 346 tane aligveris mer-
kezinde, ortalama bir alisveris merkezinde
100 tane magaza varsayarsaniz ki, bu 150
- 300 arasinda degisiyor artik, 350 - 400
tane farkli sektér demektir, magaza sayisi
bakimindan. Boyle bakti§iniz zaman, pi-
yasaya arz edilmis markayla, piyasaya arz
edilen alisveris merkezi sayisini mukayese
ettiginizde, birbirinin kopyasi olan klon-
lanmis alisveris merkezleri ortaya cikacak.
Burada da bir yanlighk var. Bir taraftan Ur-
kiiyoruz, korkuyoruz fakat hocamin dedigi
gibi korkunun ecele faydasi var mi? Yani,
ne yapacagiz, savasacak miyiz, geri mi ge-
kilecegiz derken, bir taraftan da organize
perakende icinde biiylyen markalarin
icinde bulundugu duruma bakmak lazim.
Birbirinin aynisi, birbirinin kopyasi aligve-
ris merkezleri artik giderek keyif, zevk ve
ilgi odagl olmaktan g¢ikacak. Dolayisiyla
350 - 360 tane alisveris merkezi lretiyor-
saniz, bu alisveris merkezlerini besleyecek
markayi da tUretmeniz lazim. Esasen, go-
zimizi dikecegimiz konunun, bu aligve-
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ris merkezlerini besleyebilecek markalari
Uretmeye dogru kendimizi organize etmek
olmasi lazim. 200 - 250 tane markayla,
350 aligsveris merkezi yapamazsiniz. Ama
Turkiye’de buglin yapiliyor. Bunun sancila-
rini dnimuzdeki donemde gorecegiz.

Buradan Ozetle sunu sdylemek isti-
yorum; belli bir dénem sonra, belki su
glinden baslayarak, aligveris merkezi ya-
tirminda bir duraklama dénemi olmasi
gerekiyor. Zira ahlsveris merkezi Uretici-
leri, bliyiime hizlarina bakarak gelirler. %
5 - 5,5’lara gelecek olan 2008 yilinda bi-
yume hizi % 7 - 7,5’lara gelmedigi stirece
alisveris merkezi yatirimcilari ve markalar
tatmin olmayacaklardir. Yapilmis olan ya-
tirnmlarda da ciddi sikintilar olacaktir. Zan-
netmeyin ki, zincir magazalar, bu sekilde
blylyen zincir magazalar, % 5 - 5,5’luk
blylime hizinda mutlu olacaklar. Asla ol-
mayacaklar. Mevcut giderlerini belki kar-
silayamayacaklar. Belki, eksilme yoluna
gidecekler. Belli markalar da, belli nokta-
lardan g¢ikmak zorunda kalacak. Boyle de
bir slirec¢ var. Aslinda, bu sireci de iyi de-
gerlendiriyor olmasi lazim, tliccarlarimizin
ve esnaflarimizin.

Alisveris merkezlerinde yer almak
icin kose kapmaca oynayan perakendeci,
bundan sonra daha dikkatli davranmak
zorunda kalacaktir. Alisveris merkezi yati-
riminin nerede, ne biylklikte yapilacagi
konusunda izinler, yerel yonetimler, sivil
toplum orgltleri ve bakanliklarla birlikte
kurulacak kurul tarafindan belirlenmesi
gerekecek belki. Belki, burada yer alacak
marka karmasinda yerli markalari koru-
mak adina belli kontenjanlarin proje asa-
masindan alinmasi saglanacak. Bunlar da
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birer yaptirim. Yatirrmci marka karmasini
olustururken, “Efendim, ben iste Husni-
ye gelinlik markasina burada yer verme-
yecegim” veya yerel olarak bu bdlgede
isim yapmis belli markalara “Burada yer
vermiyorum” demesini giclestirmemiz
gerekiyor. Benim inancim sudur ki, alis-
veris merkezleri kilturd icerisinde biy(-
yen markalarin zaten buyik bir bélimi
kendi igimizden ¢ikan markalar. Aligveris
merkezlerinde yer alan zincir magazalarin
sayisl, bugin alisveris merkezlerinde %
30’u geg¢miyor. Geri kalan % 70’i hep bi-
zim kendi Urettigimiz markalarimiz. Ama,
gelenler biylk geliyorlar. Blylk metre
karede geliyorlar. Elektronik gibi, ev gibi,
yapi marketler ve gida marketler gibi fir-
malar blyik metre karelerde geldikleri
icin alisveris merkezlerindeki paylari bi-
yuk gozikiyor, oysa sayisal olarak boy-
le bir blyukltkleri yok. Ozetle, alisveris
merkezleriyle yasamaya alismak zorun-
dayiz. Bunun baska bir yolu yok. Bastan
da soyledik, bizim kaltirimizden gelen
bir yapi bu. Obir taraftan baktigimizda,
birtakim verileri hocam verdi. Ama bir de
su var, tezgah ve nokta sayisi. Organize
perakendedeki nokta sayisi, satis noktasi
sayisi 3.500 iken geleneksel perakendede,

pazarlardaki tezgahlar hari¢ bunlari saya-
madigimiz igin ilave edemiyoruz, 150.000
noktada satis yapiyoruz ve 16 milyon km
ve 16 milyon m?de bir satis alani yapiyor
geleneksel perakende.

Organize perakende bugiin 3,5 mil-
yon m?de satisa ulasti. 2,5’tan 3,5a ¢ikti.
Son alti ayda 1 milyon m? arth ama gele-
neksel perakende 16 milyon m%de hala.
150.000’nin Uzerinde satis noktasinda.
Aslinda, hala buyk bir gii¢, bu kadar kor-
kuya da gerek yok. Yani, korkunun ecele
de faydasi yok bir taraftan.

O nedenle, “Alisveris merkezlerini
ilimize, ilgemizde nasil kabul edecegiz?”
“Marka karmalari olusurken, biz nasil mi-
dahale edecegiz” ama Obir taraftan da
tabii musteri kraldir felsefesinden, hoca-
mizin soyledigi “Musteriye hizmet verme
anlayisini kendi esnafimiza nasil empoze
edecegiz?”, “Onlarin 6lgek olusturmasina
nasil yardimci olacagiz?” gibi alt yapilar
da olusturmamiz gerekiyor. Zira alisveris
merkezleri hayatimiza girecekler, kaginil-
maz diyoruz. Girerlerken, biz de oralarda
yer almanin c¢arelerine bakiyoruz.

Bugiin, akiliniza gelen herhangi bir
markaya bakin. istanbul’da vatandasin 5
tane makineyle baslayip bu siireci dogru
gbzetip, Olcegini buylutmeyi hedefledigi
bir marka goriyorsunuz karsinizda. “Ko-
ton” boyle bir markadir, “Collezzione”
boyle bir markadir. Bakirkdy’de bir tane
dikkan agan veya sinemanin icinde ki-
¢lk bir dikkan agan Mustafa Taviloglu,
“Mudo” markasinin sahibidir. Biraz da bi-
zim vizyonumuzu genis tutmamiz lazim.
Bir tane dikkanla yetinmek yerine, dlce-
gimizi genisletmeyi hedeflememiz lazim,
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misteriye iyi hizmet vermemiz lazim,
“Musteri kraldir” lafinin arkasinda ne ol-
dugunu iyi biliyor olmamiz lazim, satilan
mal geri alinmaz ve degistirilmez tabela-
larinin artik bir anlam tasimadigini, bunu
soyleyenin bugln bu noktalarda kalmig
oldugunu kabul etmemiz lazim, degisime
ugramamiz lazim.

“Perakendede degismeyen tek sey
degisimdir” diye klasik bir laf var biliyor-
sunuz hepiniz. Her giin, her sey degisiyor.
Ayni elektronikteki hiz gibi, perakende-
de bir siiri sey her glin degisebiliyor. Bi-
raz once bir sohbet vardi, 40 yasinda, 45
yasinda isini kaybetmek zorunda kalan
esnafimiz ne yapacak? Bunu ise alan da
yok gibi bir konu vardi. Baskanim, siz sdy-
lediniz galiba, dogrudur. Boyle seyler de
yasaniyor. 45 - 50 yasindaki adami bizler
kiyidan kdseden kurtarmisiz devam ediyo-
ruz, kimse ise almiyor, ama Amerika’da bu
bdyle olmamis. Tiirkiye’de bir seylerin gok
hizli gelismesi, sermaye piyasasiyla bir-
likte perakende piyasasinin gelismemesi
nedeniyle de bazi sikintilar yasiyoruz. Ser-
maye piyasasl gelismis olan Amerika’da,
blylk magazalar olusurken, blyik mar-
ketler olusurken; bakkalini, marketini,
kasap diikkanini, tuhafiye diikkanini satan
insanlar oradan hisseler aldilar, orada da
reyon sefi oldular ama orada bir denge
olugsmustu, sermaye piyasasi vardi ve bu
sermaye piyasasindan yarar saglamala-
ri igin yatirnmcilar kiigiik esnafi da tegvik
ettiler. Bizde maalesef sig bir sermaye pi-
yasasli oldugu icin halen boyle bir durum
yasanamiyor. O 40 yasinda issiz kalacak
esnafimiz, halka agilmis bir sermaye yapi-
styla olusmus perakende sirketleri olmus
olsaydi ki zaman igerisinde olacak halka
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acllmalar, gayrimenkul yatirm ortaklik-
lart olusmaya basliyor. Ornegin ben artik
bu isleri birakiyorum, 3 lira birikimim var.
Gayrimenkul ortakhgr sekline donlismus
bir alisveris merkezinden hisse alip, onun
geliriyle yasaya da bilirim. Orada, belki
bana gore uygun gorecekleri bir isle de
hayatimin emeklilik donemini idare ettire-
bilirim. Amerika, bir gecis doneminde de
bunu yapti. Bir de bdyle bir sey var.
Diinyada bir aglik var. Alanya bélgesi
icin sdyliyorum. Seralarimiza apartman-
lar, oteller yapiyoruz. Sehir devamli ge-
nisliyor, buyuyor. Belki, o birikimlerini bir
bicimde baska sekilde degerlendirir bu
Olcek ekonomisine giremeyen isletme-
lerimiz. Domatesimizi ekolojik domates
Uretme tarlasina donustirebiliriz. Dinya
achkla da karsi karsiya, bu da bir care.
Alanya icin sdyliyorum. Ben, Antalya’da
2,5 sene gorev yaptim. Antalya Deepo
Outlet agildiktan 1,5 ay sonra, danisman
firmamizin istegiyle 1 yilligina gelmistim,
2,5 sene kaldim. Deepo’nun gelisimini
belki burada yasayan bir¢ok insan gorda.
“Antalya’nin uzagindadir”, “is yapmaz” ,
“Nasil gidilecek?”, “insanlar ne yapacak?”
dendi. Ama, son derece basaril bir alisve-
ris merkezi olarak faaliyetini strdiriyor.
Asagi yukari, 1.500 kisi istihdam ediyor
orada. Cevredeki otomotivcilerin, o bol-
gede islerinin canlandigini gériyorsunuz.
Cevreye katkiyi, etkiyi gériiyorsunuz. Sos-
yal anlamda bizim de gayretlerimizle hig
sinema gérmemis insanlarin sinemaya ge-
tirdigimizi ve bu ¢ocuklarin film seyretti-
gini, kimliklerini orada sergileyerek sosyal
bir ortama kavustuklarini gériiyorsunuz.
Bir baska boyutu bu ve daha ilginci arka
taraflarda oturan ve bosta gezen arka-
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daslarin, ¢ocuklarin ilk basta icerde kavga
cikartarak hareket ettiklerini, sag sola laf
attiklarini insanlarla itis kakis icerisinde
girdiklerini ama zaman icerisinde de bi-
zim de gayretlerimizle, tesviklerimizle bu
insanlarin mesela glivenlik sirketimizde,
taseron glivenlik sirketimizde ise basladi-
gin1 gorlyorsunuz.

Sosyal etkilesimde de faydalari olmu-
yor degil aligveris merkezlerinin. Bunlari
gbz ardi etmemek lazim. “Peki, o zaman
ne olacak? Yani, bu memleketin hali ne-
reye gidecek?” derken Antalya ile ilgili ya-
pilmis bir arastirmadan bazi notlarimi size
vermek istiyorum. Bu goz eder dedigimiz
gayrimenkul yatirnm ortakhgi dernegi diye
bir dernek var. Antalya ile ilgili bir arastir-
ma yapmis. Cok carpici geldigi icin aldim,
notlarda var. Bunlar dagitilacak size.

2006 verilerine gore, Antalya’da gay-
risafi milli hasila 9,9 milyar dolar. Ozel tii-
ketim harcamalari da bunun icinde 7 mil-
yar dolar. Perakende harcamalarinin payi
% 44 ve perakende harcamalari 3,1 milyar
dolar Antalya’da 2006 yili. 2006 yili itiba-
riyle Antalya’da 8 tane alisveris merkezi
var. 101.849 m? kiralanabilir alani ifade
ediyor. 1.000 kisi basina kiralanabilir yer
50,5 m? Tirkiye ortalamasinin da tam 50
m? kiralanabilir alani var 2006 sonunda.
Kiralanabilir alanin basina yillik potansi-
yel perakende harcama olarak da 30.340
dolar bir bedel tespit edilmis, burasi ¢cok
ilgingc. Yani ben inanamadim. Ama Bioder
de arastirmalariniiyi yapar. 2009 yili sonu-
na kadar bolgede 8 alisveris merkezi daha
acilacak diyor Bioder, Antalya bolgesinde.
Alanya dahil midir Bagkanim bilmiyorum.
2009 yili sonuna kadar toplam AVM kirala-

nabilir alani 336.000 m? olacak. 1.000 kisi
basina 148 m? kiralanabilir alan olacak.
Avrupa ortalamasi 200 idi. Su anda Turki-
ye ortalamasi 50; istanbul 100, Ankara 85
idi. 2009 sonunda boyle bir projeksiyon
yapiyor. 2015 yilinda Antalya’da 1.000 kisi
basina 200 m? kiralanabilir alan olacak.
Yani, Avrupa averajini yakalayacak diyor
2015 yihinda. Buradan da cikacak sonuca
gore, 2015 yilinda 200 m? 1.000 kisiye du-
sen kiralanabilir alan Avrupa standardina
girecek bir Antalya’yi ifade ediyor.

Simdi, bu gelecekse sayin baskanim,
biz de buradaysak ve buradan da yiye-
cek bir rizkimiz varsa neler yapilacagini
tartismasi artik kaginilmaz. Bu yatirimlari
durdurmak mimkin muadir? Mimkin
degildir. Perakendeci yatirnmci nerede
genc nifus varsa, nerede alisveris varsa
oraya gidecektir. Tamam, bizim milli geli-
rimiz 5.000, onlarin 20.000 Euro, ama biz
tiketen bir toplumuz. Perakendede m? -
dolar cinsinden bir verimlilik kriteri vardir.
11 m%de yaptiklari satisin dolar cinsinden
ifadesidir. Markalara gore degisir; m?de
yilda 4.000 - 5.000 dolar, 4.500 - 5000 m?
blyulklikteki blyik 6lgekli magazalarda
4.000 - 5.000 dolar/yil m?verimliligi var-
dir.

Avrupa’da m? verimliligi 4.000 Euro
iken, perakende sektorinde bu tekstil
agirhkli rakamlar, % 25 gerilemis durum-
dadir, 3.000 Eurolara geriledi Avrupa’daki
perakende tiketimi veya m? verimliligi.
Bunun sebebi, yaslanan nifusun artik
perakende alisverise egilim gdstermiyor
olmasi. Bunu Antalya - Alanya bdlgesi cok
daha iyi gorebilir, turizmle birgogunuzun
ilgisi vardir. Kis turizminde gelen turistle-
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rin % 80’inin tekstil alisverisi yapmadigini
gorirsindz. Bunlar genellikle hali, kuyum,
deri daha fazla katma degeri olan Uriinler
alirlar.

Avrupali artik daha fazla Greten, daha
az tiiketen bir toplum haline geldi. Ulke-
mize geldigi zaman da bunu goériyoruz.
Dolayisiyla, organize perakende buralarda
blylyerek turizmden ¢ok da buyik pay
almayacaktir. Alacak olan yerler bizim el
sanatlarimizdir. Bizim katma deger yarat-
tigimiz, katma deger yaratarak Urettigimiz
Urnlerimiz olacaktir. Antalya, bu anlam-
da bir avantaj da saglayabilir.

Ben Alanyum Alsveris Merkezi’'ne bir
Alman turistin gidip elbise aldigini ¢cok da
zannetmiyorum. Ama bizim el sanatlari-
mizlailgili is yapan yerlerden alisveris yap-
tiklarini pekala biliyoruz. Buralarda yapa-
cagimiz sey misterinin basimizin Ustlinde
taslyacagimiz kural oldugunu bilerek, ha-
reket edecegimiz kisiler oldugunu tekrar
zihinlerimize sokmak, degisime ayak uy-
durmak olacaktir. Alanya boélgesi olarak,
o0 sarl semsiye projesi gercekten iyi dlisii-
nllmds, iyi planlanmis bir proje, Gstlinde
calisilabilir. Esnaf turistlerden dénemsel
saglayacagl ticaretine bakiyor olmalidir.
Organize perakendenin korkusuyla, kendi
yapabilecegimiz islerden vazgegmememiz
gerekir. Bugiin, buraya gelmeden 6nce he-
men sahile indim, sabahleyin. Oradaki bi-
felere, kafelere baktim. Oralarin lezzetini
hicbir yerde bulmamiz mimkin degil.

Buralardaki verilen hizmeti nereye
gotirebiliriz? Buralarda nasil iyiye gidebi-
liriz? Starbucks her yerde var, evet sanayi
tipi. Karton kapta kahve igcmeyi seviyor-
saniz, hosunuza gidiyorsa dinyanin her
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yerinde var. Ama benim su sahilimde, su
balik¢i teknelerini seyrederken bir Turk
kahvesi icmenin de lezzetini hi¢ kimse
hicbir yerde bulamaz. Bunlara sahip ¢i-
kip, bunlari yasatiyor olmamiz lazim. Ama
misterilerin  beklentilerine, fikirlerinin
itimadina, layik olarak yapiyor olmamiz
lazim. Benim soyleyeceklerim bu kadar.
Bu konuyla ilgili sormak istediginiz bir sey
varsa cevaplayabiliriz.

Hakan Omer Gider: Cok tesekkiir
ediyorum. Yildir Bey’e de. Simdi programi-
mizin bu béliimiinii ikiye ayirdik. Kii¢tik bir
ara vermek istiyoruz. Sabriniza tesekkiir
ediyoruz. Clinki bir saati gectikten sonra
bayadi verimliligimiz diisiiyor. Gergekten
iki konusmacimiz da 6nce makro diizeyde
konuyu glindeme getirdi. Biraz da mikro
diizeye indirmeye baslayacagdiz. O yiizden,
ben simdi bir 15 dakika ara veriyorum. Bir
kahve molasi. 15 dakika sonra gériismek
lizere. Tesekkdirler.

KAHYE ARASI
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Hakan Omer Gider: Ekranda su
anda esnafa sorduk diye bir yazi var. Bu-
gliniin de tarihi var. Hani, arada gittik,
esnafa bir sey sorduk gibi bir sey anlasil-
masin. Ama ben 2006 yilinda okulda 6§-
rencilerime bir édev vermistim. Odevde
Istanbul’daki bircok esnafa, 6zellikle de,
nalburundan, kirtasiyecisine, ¢icekgisine
kadar bircok kisiyi sectik. Onlara gidin ve
dedisik sorular sorun dedik. Sorular belki
basit ama cevaplar ¢ok enteresan oldugu
i¢in kisa filmler getirdim. Onu bir izleyelim
isterseniz hep birlikte. (Video Gésterisi)...

Evet, ilk sorumuz béyle bir seydi.
Daha sonra, diger sorulari panelin ilerle-
yen zamaninda glindeme getirecegim. Biz
panele devam edelim buradan.

Simdiki konusmacimiz, Sayin Cengiz
Goéziikara; Koton Magazacilik Tekstil Lo-
jistik Direktéri. Alisveris merkezlerinde lo-
jistik kavrami ve énemi diye bir bashgimiz
var ama o daha farkl seylerden, konu-
sacadini bize bildirdi. Ben hemen Cengiz
Bey’in 6zgeg¢misinden bahsedeyim.

1964 Elbistan dogumlu. Kahraman-
maras demiyor Elbistanlilar, ben éyle bi-
liyorum. Orta 6grenim ve lise egitimini
Ozel Dariissafaka Lisesi’nde tamamlamis.
1986 yilinda, ODTU Makine Miihendisli-
gi mezunu. 1986 - 1988 yillari arasinda,
Nasas Aliiminyum A.S. liretim ve proses
miihendisi, 1988 - 2002 yillarinda, Arcelik
A.S.de sirasiyla Tasarim Miihendisi, Ure-
tim Miihendisi, Stok Kontrol ve Satin AlIma
Yéneticisi, ayni zamanda, insan Kaynak-
lari Yéneticisi unvanlari ile gérev yapmis.
2002 yilindan beri de Koton Madgazacilik
Tekstil Sanayi Ticaret A.S.de Insan Kay-
naklari Organizasyon Lojistik ve Bilgi Sis-

tem Siireglerinden Sorumlu Direktér ola-
rak gérevine devam etmekte. Evet, Cengiz
Bey buyurun.

Cengiz GOZUKARA
Koton Magazacilik Tekstil
Lojistik Mudyirii

Oncelikle, hepinize hos geldiniz di-
yorum. Bu paneli diizenleyen, diizenlen-
mesinde emegi gecen herkese tesekkiir
etmeyi bir bor¢ biliyorum. Konumuz
ahsveris merkezleri ve lojistik. Cogunu-
zun hatirlayabilecegi gibi, biraz 6nce Yil-
dir Bey’in de bahsettigi gibi, Tirkiye ilk
alisveris merkezine 1988 yilinda Atakdy
Galeria’daki aligveris merkeziyle basladi.
Bu 20 yillik siire iginde, yizlerce alisve-
ris merkezi Tirkiye’nin her yerinde insa
edildi ve insa edilmeye de devam ediyor.
Elimizdeki rakamlar boyle gosteriyor. Alis-
veris merkezleri ve lojistik dedigimiz de
tabii konunun aslinda ¢ok fazla boyutu var
ama bugiinii ilgilendiren taraflarina genel
olarak bir bakmak istiyorum ben. Ginu-
miizde onemli degisimlerin oldugu ve re-
kabetin gitgide kizistigi, tiketici ve Uretici
arasindaki arz - talep zincirinin son halkasi
olan perakende sektor, lilkemizde cazibe
merkezi olma 0Ozelligini gosteren bir sek-
tor haline geldi.

Bu sektordeki gelismeler tiiketici tara-
findan giinl glinline izlenme ve fark edil-
me durumunda artik. Sektorel gelismeyi
yakindan izleyen tiketici, ayni zamanda
perakendecilikte kizisan rekabet ortami-
nin kendisine sagladigl avantajlardan da
sonuna kadar yararlanmaktadir. Bundan
dolayidir ki; perakendecilik, pazarlama
aktivitelerinin her adiminda hatanin ve
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zaman kaybinin telafisinin zor oldugu bir
alan haline dénusti. Hep blylmenin ge-
rekli oldugu perakende sektoriinde yavas-
lamak, aslinda bir diisiis anlamina geliyor.
Mevcut bliyiime hizini korumak, geride
kalmamak ve rekabet alaninin disina gik-
mamak i¢in perakendede, yillar igerisinde
degisen ve gelisen pazarlama anlayisinin
takibi oldukca 6nemli. Tirkiye’de pazar-
lama uygulamalarina donemsel olarak
bakildiginda, 1960 - 1980 vyillari planh
ekonomi iginde klasik pazarlama ve satig
¢agini, yani Uretimin daha 6nde oldugu
Uretim odakh bir pazarlama anlayisini
gosteriyor. 1980’ler modern pazarlama
¢agina girisi ve 90’lardan sonra ise, hizla
gelisen modern perakendecilik cagi veya
baska bir degisle iliskisel pazarlama ve
deger caginin ortaya ¢iktigi dénemi sim-
gelemektedir.

Glnimizde organize perakende isine
bakildigi zaman, iki farkl alan goze garp-
maktadir. Bunlardan birincisi, herkes ta-
rafindan gorilen, izlenebilen 6n cephedir
ve bunun taklit edilmesi olagandir. Tekno-
lojinin gelismesiyle, 6zellikle Gretim ala-
ninda firmalarin piyasaya ¢ikarmis oldugu
Urunlerin taklidi olduk¢a mumkinddr. Bu
sebepten, eski pazarlama anlayisinin ter-
sine, artik pazarlamada farklilasabilecek
diger bir alan yaratilmis ve Gretimle esde-
ger bir sekilde 6Gnem kazanmistir.

Arka cephe denilebilecek bu diger
alan, esas rekabetci avantajlarin saglana-
bildigi bélimddr. Bu alanda, 6nceki yillar-
da ikinci planda olan fakat gliniimiizde bi-
rinci plana gegip 6nem kazanan; stoklama,
kategori yonetimi, tedarik zinciri, lojistik
ve misteri memnuniyeti gibi perakende-

www.altso.org.tre 12 Subat 2008 » Alanya

ci teknikleri gbze carpmaktadir. Cagimizin
rekabet ve pazarlama anlayisinda birbirin-
den ayrilmasi mimkiin olmayan bu pera-
kendecilik terimlerinin ana hedefi; bircok
marka altinda bulunan benzer, hatta ne-
redeyse ayni, Urlnler arasinda musterinin
sizin markanizi tercih etmesini saglamak-
tir. Urlin bazinda ¢ok da farklilasamayan
perakende firmalari, bunun yolunu pazar-
lamanin gesitli alanlarinda misteriye fark-
Il avantajlar saglamakta bulmustur.

Cengiz Goézukara

Miusteriye kaliteli hizmet sunmanin
sadece magazalarda veya satis noktala-
rinda olamayacagini fark eden peraken-
deciler teknik donanimlarina, dagitim
kanallarina ve lojistik alt yapilarina 6nem
vermeye baslamislardir. Lojistik, musteri-
lerin ihtiyaglarini karsilamak Uzere, ham
maddenin baslangi¢c noktasindan Grindn
tiketildigi son noktaya kadar olan teda-
rik zinciri icindeki malzemelerin, servis
hizmetlerinin ve bilgi akisinin etkili ve ve-
rimli bir sekilde, her iki yone dogru tasin-
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masinin ve depolanmasinin, planlanmasi,
uygulanmasi ve kontrol edilmesidir. Bu
faaliyet perakendede hicbir hata ve gecik-
meyi kabul etmez. Perakendede lojistik,
vicudumuzda alyuvarlarin tasidigi 6nem
kadar ©6nem tagimaktadir. Lojistikgiler,
sosyal yapi icindeki Ureticilerle, Ureticile-
rin, toptancilarin, perakendecilerin, hatta
nihai misterilerinin tim ihtiyaclarini gece
glindiiz demeden her an, her zamanda
yerine getirmek zorunlulugundadir.

Bir ka¢ yil dnceye kadar ulkemizde
% 70 - 90 seviyelerinde seyreden bir enf-
lasyon, Urlnlere yaklasik iki ayda bir ge-
len zamlar, piyasada bir 6nceki fiyattan
alinan yuksek stoklar ve fiyat avantajh
stoklardan elde edilen karlardan dola-
yi lojistik pek glindeme gelememistir.
Ancak enflasyonun % 30’lara diismesiyle;
stoklarin azalmasi, marjlarin diismesi ve
arlnlerin hizh sirktilasyonu lojistigin 6ne-
mini lkemizde de glindeme getirmistir.
Hem Uretici firmadan perakendeci depo-
suna, hem de perakendeci deposundan
magazalara yapilan servis veya baska bir
degisle tedarik olarak adlandirabilecegi-
miz giris lojistigiyle, dagitim olarak adlan-
dirillabilen ¢ikis lojistigi hak ettigi 6nemi
kazanmaya baslamistir. Bu da, perakende
firmalarinin lojistige yatirim yapmalari ge-
regini ortaya cikarmistir. Bu degisimlerle
birlikte, bazi perakendeciler lojistik de-
partmanlarini kurmuslar, bazilari da lojis-
tik sirketleriyle ¢6zim ortakhgl yapmaya
baslamiglardir.

Etkin lojistik yonetimi, perakendede
avantaj saglamaktadir. Ne kadar kalite-
li olursa olsun; Urtnlerin dogru fiyatla,
dogru zamanda, dogru nitelikte ve dogru

nicelikte, dogru yerde misteriye sunula-
mazsa rekabet sansi ortadan kalkacaktr.
Pazarlamanin en énemli silahi olan etkin
lojistik ydnetimi sayesinde maliyet yoneti-
minde etkinlik artmakta, zaman yonetimi
onem kazanmakta, gelisen zamanin degi-
sen kosullarina gore, uygun ¢éziim yollari
ve alternatifler Uretilerek tepki verilmekte
ve teknolojik yatirimlarda oldugu gibi alt
yapida da siratli gelisim saglanmaktadir.
Lojistikteki etkinlik sayesinde dogru riin,
dogru zamanda, dogru maliyette musteri-
nin kullanimina sunularak, ¢agin gerektir-
digi misteri memnuniyeti saglanabilmek-
tedir. Bundan dolayidir ki, gliniimizde
kurumlarin rekabeti Urettikleri Grinlerde
veya tuketilen Ulkelerde degil, kullandik-
lari tedarik zincirleri arasinda olmaktadir.
Yalniz Ureticiden tlketiciye mal akiminda
degil, sirketlere hammadde ve ara mali
teminini saglayan arz zincirlerinde de da-
giim kanallari kullanilmaktadir. Arz zinci-
rinde maliyeti disliren yeni teknoloji ve
uygulamalar ise, nihai triin fiyatlarini du-
surerek satiglari artirmaktadir.

Disaridan temin uygulamalarinin yay-
ginlasmasi ve neredeyse bir zamanlarin
montaj sanayi donemine geri doénilmesi
de, dagittimin 6nemini ve lojistik sekto-
rindn is hacmini ayrica artiran etkenler-
dendir. Nihai Gretimin aksamamasi icin,
bu sektér yeniden yapilanmakta ve bir
makine dizeni iginde galisir duruma gel-
mektedir. Teslimatin bir gecikme olmadan
yapilmasi, depolama maliyetlerini azaltan
tam zamaninda Gretimi kolaylastirmakta,
mallarin tuketiciye daha ucuz fiyatlarla
sunulmasina imkan vermektedir. Dolayi-
styla etkin bir lojistik yonetiminin olmadi-
g1 perakende firmalarinda, Gretimden de-
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poya, depodan bayilere veya magazalara
olan gerek dogrudan gerekse tersine olan
sevkiyatlardaki aksakliklarin olusturdugu
gecikmeler, stok fazlaliklarina veya rafta
Urlin eksikliklerine yol agmaktadir. Bu da
firmalarin maliyet agisindan zarara ugra-
malarina ve satislarda kayiplar yasamala-
rina neden olmaktadir. Bu kosullar altinda
misteri memnuniyeti ve sadakatinden de
bahsetmek miimkiin olamamaktadir.

GUnUmuzde sirketler, tuketici ter-
cihleri ile perakendecilerin yapisi ve ko-
numuna gore farkli dagitim stratejilerini
ve lojistik yontemlerini uyguluyor. Bazi
sirketler, kendi dagitim sistemlerini kura-
rak Grlnlerini dogrudan tliccar ve esnafin
ayagina kadar getiriyor. Dogrudan dagitim
sisteminde maliyetler distyor ve kazang
artiyor. Lojistik perakendenin her alanin-
da oldugu gibi moda ve giyim sektoriinde
de oldukg¢a 6nem tasiyor ve biz misteri
memnuniyetini en 6n planda tutan bir
sirket olarak, lojistik alaninda da birgok
stratejik gelismeler hedefliyoruz. Bu Uri-
nlin yurt icinde 2 glinde merkezlerden
magazalara sevk edilebilmesi, 4 glnde
Turkiye’deki merkezlerden Avrupa’ya ya
da bagska Ulkelerdeki satis noktalarina tes-
lim edebilmesi gibi birtakim hedeflerdir.

Giyim sektoriinde yeni donemde re-
kabetin kriterleri degisiyor. Artik sadece
kaliteli Gretim yapmak, bunu makul fiya-
ta satmak yeterli degil. Yeni dénemin sir-
ketleri, artik tasarimdan satis noktasina
ulastirmaya kadar butln sureglerini ki-
saltmaya, daha hizli olmaylr amachyorlar.
Buglin, Koton olarak doért ayr kitada, 15
Ulkede yurt disinda 46, yurt icinde 126
magazayla hizmet veren bir organizasyon-
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dan bahsediyoruz. Koton, her sezon 5.000
model hazirlayarak sezona giriyor. Yilda
12,5 milyon adet civarinda da rin satisi
gerceklestiriyor.

Aligsveris merkezleriyle ilgili baktigi-
mizda ise, piyasanin da zorlamasiyla, as-
linda her yeni acgilan alisveris merkezine
bltin markalarin girdigi gibi Koton da giri-
yor ve orada bir satis noktasi olusturuyor.
Son 2 yildir baktigimizda, alisveris merkezi
olarak yapilan yatirimlarin pek ¢ogunda
aslinda problemler oldugu goézleniyor. Bu
ne demek? Yeri dogru olmayabilir, potan-
siyeli dogru olmayabiliyor. Ulasimla ilgili
birtakim problemler oluyor ve daha ¢ok
yabanci markalar burada 6n plana alinip,
onlara daha iyi lokasyonlar verildigi icin
bir siire sonra Turkiye’deki Tirk serma-
yesiyle markasini olusturmus firmalar ya
oralardan cikiyor ya da ¢ikmaktan da ote,
daha gticli az olanlar belli bir siire o kirala-
ri 6deyerek buralari bos tutuyorlar.

Simdi, isin alisveris merkezlerindeki
lojistigini nasil yapabiliriz diye dislindi-
glimizde 6nlimizde birtakim projeler var.
Baktigimizda her bir alisveris merkezinde,
aslinda belli birtakim markalar yogunlas-
mis durumda. Giyim sektoriinii gbz 6nline
alirsak her bir alisveris merkezinde mini-
mum 10 - 15 marka var. Burada alisveris
merkezlerine bu Grlinlerin ulastiriimasiyla
ilgili yapilan projede, biyik lojistik firma-
lari kullanilarak, tim firmalarin trinlerini
kaynaginda ya da belli bir faz farkiyla bu-
ralara sevk edebilmek gibi ortada bir pro-
jemiz var. Bu proje, bu sene sonuna kadar
muhtemelen yaklasik 10 firmanin katih-
miyla baslayacak. Buradaki amag tabii bir
maliyet avantaji elde edebilmek.
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ikincisi de, rlinii daha kaliteli sartlar
altinda bir yerden bir yere gonderebil-
mek. Diinyadaki lojistik anlaminda birkag
ornek verecek olursak, tabii toplu ticaret
endustrilerinde bununla ilgili biraz 6nce
yine bahsi gegen en énemli 6érnek, Wall-
mart gibi birtakim firmalar. Bu firmalar ta-
mamen satin alip dogru zamanda, dogru
yere bu Grini ulastirdiklari igin, aslinda
basarinin bir tarafini yakalamis durumda-
lar. Tabii, bu onlarin satis teknikleriyle ilgili
yaptiklarini kigimsemek anlamina gelmi-
yor. Satisin gerisindeki igleri, satin almayi
ve lojistigi cok daha iyi, cok daha sistemli
yaptiklari icin diinyada birer dev haline
gelmisler ve blylimeye de devam ediyor-
lar, satin almalarla ya da diger blylime se-
killeriyle. Evet, tesekkur ediyorum.

Hakan Omer Gider: Biz tesekkiir
ediyoruz Sayin Cengiz Bey’e. Lojistik ger-
cekten cok énemli bir konu. Ozellikle,
magazacilikta tabii lojistie sadece bir
tiréiniin bir yerden bir yere gitmesi olarak
bakmamak lazim. Dagitim kanali denilen
sistem, yani lretim noktasindan tiiketi-
ciye ulastigi noktadaki tiim perakende
zincirler de lojistigin konusu igine giriyor.
Ben hayatimdaki ilk lojistik yapan dagitim
kanali deneyimimi iiniversiteyi bitirdikten
sonra ilk ise girdigimde, birlikte ¢alistigim
yéneticimle birlikte bir mal satisi sirasin-
da, bir toptanciya mali satmaya ¢alisirken
kendisine “Bu teoride béyle géziikmiiyor,
pazarlama kitaplarinda mal satis nokta-
sina génderilir diye yaziyor, siz niye ugra-
siyorsunuz satmak icin” dedigimde: “Bu
teoriydi pratigi béyle olmuyor” demisti ve
ben de (iniversitede hocami yakalayip he-
men dedim ki: “Bu pazarlama kitaplarini
yakalim isterseniz.”

Yani gergekten de degil mi hocam?
Yani bu konuya katiliyorsunuz; kitaplarda
hep éyle der. Uretim noktasindan, tiiketim
noktasina giderken perakendeciye mal
verilir yaziyor. Halbuki satisin en bliytgi
orada gergeklesiyor. Vadeler, 6demeler
vesaire mutlaka aramizda da béyle pe-
rakende noktasi sahibi olup lreticiden
ya da bir asama éncesi olan toptancidan
mal alanlar, bunu ¢ok iyi bilirler. Yani, bir
fabrikanin plasiyeri icin, Ayse teyzenin evi-
ne driiniin gidip gitmemesi 6nemli dedil.
Once, bakkal Ahmet amcaya mali satmasi
gerekiyor. O gergegdi de, ¢cok aci olarak 6g-
renmistim.

Evet, simdi bakkal Ahmet amcadan
bahsedince artik biraz da cephenin ébiir
tarafindan, enteresan bir sey, tabii iki
cepheye ayrilmak ¢ok dogru bir sey de-
gil, esnaflar bir tarafta, marketgiler bir
tarafta seklinde. Yine 90’li yillarin basinda
Tiirkiye’ye ilk yapr marketler geldiginde,
biz de nalburiyeyle ilgili ¢alisan sektérde
yayinciydik. Nalburlari bir araya getirip,
bélgesel nalbur hipermarketleri diye bir
proje baslatmistik. Resmen savasti. Bayrak
a¢mustik nalburlar olarak. Cok ortakl sir-
ketler ama memleketimizde hala babayla
ogulun, abiyle kardesin ortaklik yapama-
digi bir ortamda biz 100 kisilik, 300 kisilik
sirketlerin hayalini kuruyorduk. Maalesef
beceremedik diyecegim ben o anlamda
¢linkii hakikaten bir araya gelmemiz ¢ok
zordu. Sadece Alanya ya da Anadolu de-
gil, sadece Ege degil, istanbul’da da diger
illerde de ¢ok ciddi sorunlardi. Daha sonra
baska projelerle bunu giindeme getirme-
ye calistik, 6zel markali triinler, vesaire-
ler yaparak. Tabii biz, olayin ilging yani,
1990’larda “Bulduk!” diye bir model gelis-
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tirdigimizi sanirken, Fransizlar dediler ki;
“Biz zaten nalburlari, 1960’larda bir araya
getirdik ve Domaxer diye zincir magazalar
olusturduk.” Onlari geriden takip etmenin
liziintiisiiyle o dénemde gergekten Fran-
sizlarla bir isbirligi icindeydik. Bizim politik
gidisatimizi cok begenmedikleri igin yati-
rim kararlarini baska bir ilkeye kaydirdi-
lar. Bu da bizim igin lziiciydi. Belki gii-
niimiizde tekrar dénebilirler, yapabilirler
bilemiyoruz.

Sayin Orhan Bey’i davet ediyorum ko-
nusmasi icin, Antalya Esnaf ve Sanatkar-
lar Odalari Birligi Baskani.

Séylemek istedigim ¢ok ilging bir sey
daha var; Urfa’ da bir toplantiya davet
edildim. Bakkallarin, marketlerle nasil sa-
vasacaklari ilgili seminer yapmistik. O da
¢ok ilgingti. Herhalde, Tiirkiye’de ilk defa
bakkal odasini Urfa Bakkal Odasi yapmis-
t1 bu konuda. Ben dedim ki, ben yillarca
marketlerin yaninda yer alan bir insan
olarak simdi gecip de kendimi bayagi ra-
hatsiz hissediyorum, ¢iinkii marketlerle
nasil miicadele edilecegini orada konus-
tuk. O da bir savas gibiydi.

Simdi de Sayin Orhan Bey, bakalim
neler séyleyecek bliyliik 6lcekli perakende-
cilige karsi. esnaf ve sanatkarlarin goriis
ve disiincelerini dile getirecek. Ben Or-
han Bey’in 6zgecmisinden biraz bahsede-
yim. Antalya Esnaf ve Sanatkarlar Odasi
Birligi Baskani. 1958 yilinda, Burdur’un
Bucak ilgesinde dodmus. ilk, orta ve lise
tahsilini Bucak’ta tamamladiktan sonra
Antalya’ya yerlesmis. 18 yasinda baba
meslegi olan kuyumculuga baslamis. Bir
yandan meslegi yiiriitiirken, diger yan-
dan da egitimine devam ederek, Antalya
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Meslek Yiiksekokulu Muhasebe Bélimii-
nii basariyla tamamlamis. Orhan Bey, ilk
kuyumcu arkadaslariyla birlikte 1989 yi-
linda, Antalya Kuyumcular Dernegi’ni kur-
mus. 2 yil dernek baskanhgini yiiriitmdiis.
Meslek kurulusu haline gelmesine bizzat
calisarak 1991 yilinda, Antalya Kuyumcu-
lar Odasinin kurulusunu gergeklestirmis
ve kuyumcular odasina 1994 yilinda 1,5
yil ara veren Orhan Tolunay, kuyumcu
esnafi tarafindan tekrar baskanlga geti-
rilerek 17 yildir gérevini basari ile devam
ettirmekte. Antalya Ticaret ve Sanayi
odasinda 4 yil meslek komitesi baskanligi
yapmis. 1996 yilinda Esnaf ve Sanatkarlar
Odalari Birligi se¢cimine aday olmus. Birlik
Baskanligi'na sec¢ilmis. 12 yildir da bu gé-
revine devam etmekte, 1999 yilinda ATSO
secimlerinde, tiiccar ve sanayicilerin tam
destegini alarak meclis baskanlgi gérevi-
ne secilmis. Bu gérevi 2005 yilina kadar da
basariyla siirdiirmiis. iki dénemdir de Tiir-
kiye Esnaf ve Sanatkarlar Konfederasyonu
Yénetim Kurulu Uyeligi'ni siirdiirmektey-
mis, buyrun.

Orhan TOLUNAY
Antalya Esnaf ve Sanatkarlar
Odalar Birligi Bagkani

Evet, tesekkiir ediyorum. Tabii, son
konusmaci olmak biraz hem kolay hem
zor. izninizle ben metne bagl kalmayaca-
gim. Zaten, genel olarak karsimdaki top-
luluklarda bire bir konusmaya tercih eden
bir yapim var. Simdi konusmacilarin, sizin
konusmanizdan sunu anladim; kahraman
bakkal, sipermarkete karsi. Boyle bir sa-
vas gibi géziklyor, ama benim aklima ge-
len su; simdi spor karsilasmalari var. Spo-
run her tirll karsilasmasinda, 45 kiloluk
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birisini 85 kiloluk birisiyle glirestiriyorsu-
nuz. Ornek dersek, ayni kilolarda birileri-
ni boks karsilasmasina katiyorsunuz veya
futboldan 6rnek verilirse; birisinin takimi
3 kisi, birisinin takimi 11 kisi, yani 3 kisi
de bunu yenmesi miimkiin degil. Tabii, bu
erozyon yaklasik 10 yildan beri Turkiye'de
kendini gosterdi. Biz de bunu Antalya ola-
rak gordak.

s y
ORHAN TOLUNAY IR
ASTALTH LUHAF VE
SARATHAIR AR DEAL AR

B O AR

Orhan Tolunay

Ben, 11 yili askin siirede, 12. yilin
icerisindeyim, Antalya Esnaf ve Sanat-
karlar Odalar Birligi Baskanligi gorevini
yuritmekte, dolayisiyla bir sorumluluk
tasidigimin bilincindeydim. Yine, 2000 -
2005 yillari arasinda Antalya Ticaret ve
Sanayi Odasi Meclis Bagkanligi gorevini
yuruttim. Bu konuyu ben, 7 - 8 sene 6n-
cesinden bu alisveris merkezleri, buyik
magazalar, zincir magazalar boélgemizde
hikmetmeye basladigi andan itibaren
dile getirmeye basladim. Zaman zaman
dile getirmemde “Siz kendinize geki dlizen

verin; esnafi birlestirin, garsilari glizelles-
tirin, olumsuzluklari kaldirin, etiket takin,
kredi karti pos cihazi takin” gibi bizim yap-
mamiz gerekenler dile getirildi, bu zama-
nin gelisimine karsi duramayacagimiz 6ne
suriildu. Kaginilmaz bir son gibi bu nokta-
lara geldik.

Tabii bu sirec icerisinde, 2000 - 2005
yillari arasindaki Ticaret ve Sanayi Odasi
Meclis Baskanhgl doneminde Antalya’ya
blylik magaza ile plan tadilatlari, tahsis
islemleri yapilirken ben Ticaret ve Sanayi
Odasi Meclis Baskani olarak meclisi top-
lantiya ¢agirdim. Bu konuyu bir tartisalim,
dedim. Her isteyen istedigi yerde agabi-
lir mi? Belediye bunun neresinde olmali.
Carsi ne oluyor? Carsilara yakin konum-
lari ne olmali? Bu konuyla ilgili birtakim
prensip kararlari alinsin. ATSO da bununla
ilgili belirleyici, kamuoyunu yoénlendiri-
ci kurumdur. O dénemde benim oradaki
arkadaglarimin da buylikge bir kismi; “Bu
bakkalin sorunu” dedi. Bir bakkalin so-
runu olmadigini biliyorum ben, bakkalin
sorunu olsa bakkallar odasi ilgilenir veya
kiicik esnafin sorunu da degil. Carsi tica-
retinin sorunu. Ticaret ve Sanayi OdasI’nin
da sorunu. Onun da tyelerinin % 98 - 99'u
kiicik ve orta Olgekli isletme sirketi kur-
mus. iki esnaf niteligindeki sermayesi var.
O, sirket olmasi dolayisiyla Ticaret ve Sa-
nayi Odasina kayit yaptirmis. Gitmis sahsi
isimi buyutebilirim diye orayi tercih etmis,
kayit yaptirmis. Yan yana iki tane diikkan.
Sorunlar ortak, ¢oziimler de ortak. Buna
kayitsiz, duyarsiz kalamayiz dediysem de
basarili olamadik.

Ben, vicdanen rahatim. Rahatim der-
ken o dénemde gorevimi yerine getirme-
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nin, sorumlulugumu yerine getirmenin
rahathigini yasiyorum. Ancak, su andaki
sonuctan da rahatsizim. Tabii, yine iki d6-
nemden beri 2000 - 2008 arasi, hala da su
anda, TESK Yénetim Kurulu Uyesiyim. 15
kisilik Yénetim Kurulu Uyesi var. Ankara
Genel Merkez, Tirkiye'deki tiim esnaf ve
sanatkarlarin 2 milyon civarindaki kisinin
yasal kurulusu. Burada da biz hep yillar-
dir soyliyoruz gelen hiukimetlere, gelen
partilere. Seg¢im Oncesi hep ziyaretlere
esnaftan baslarlar isin ilging tarafi. Bakkal,
manav, terzi ziyaretinden, berberde tiras
olur; “Benim babam da esnaftl” diyerek
girerler. Ancak hepsi s6z verir. “Biz sizin
sorununuzu biliyoruz. Bu sorunlari biz ¢6-
zebiliriz. Sizleri bu blaylik magaza karsisin-
da koruyacagiz, destekleyecegiz. Ginin
sartlarina gore modernize edilmenize kat-
ki koyacagiz” derler.

Hatta yasal diizenlemeden de bahset-
tik biz. Bu yasal diizenleme de Tiirkiye'de
ilk defa cikacak bdyle Amerika’y1 yeni-
den kesfetmek, gibi degil. Birisinin icadi
da olan birsey de degil. Avrupa bizim su
yasamis oldugumuz konulari 30 sene, 40
sene Oncesinde yasamis. Almanya yasa-
mig, Amerika yasamis, Fransa yasamis ve
oralarda bu tip blyuk magazalar boyle
carsilarin ortasina yapilmiyor. Biz isin ilk
basindan itibaren biyik magaza yapilma-
sin, hipermarket olmasin diye bir sey de
soylemedik. Yani, bir serbest piyasa eko-
nomisi var, kiiresel sermaye var, sinirlar
kalkmis; mal ticareti, insanlarin gezmesi,
ahisverisi kolaylasmis. Boyle bir ortamda
yasakgl bir zihniyetten ziyade, yerlerinin
belirlenmesi gerektigini, “Toplumun boy-
le, bu tip alisveris merkezlerine ihtiyaci
var mi? Varsa, yeri nerede olmahdir? Gi-
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risimciye nerelerde planlamalar yapilp,
yer gosterilmeli?” seklinde dizenleme
istedik. Yasal diizenlemeden kastimiz da
buydu.

Her hiikimet, bununla ilgili Ticaret
ve Sanayi Bakani: “Siz haklisiniz, biz bu
konuyu ¢ézecegiz” Secim 6ncesinde zaten
soylenilen sozler var. Ancak, iste koalisyon
ortaklara, hatta tek basina iktidara gegen
doénem Sanayi ve Ticaret Bakani Ali Cos-
kun, su anda bakanimiz degil, gorevi bitti.
O da 200 sefer hazirlamak suretiyle bu tip
kanun tekliflerini hazirladi. Basbakanliga
gonderdi ama Basbakanlikta her ne hik-
metse raflarin arasinda tozlandi, geri ¢ikti
tekrar geldi. Basarili olamadik.

En son, su anda yeni hiikiimetimizin
Sanayi ve Ticaret Bakani, Zafer Caglayan.
O da, Ankara Sanayi Odasi Baskanhg go-
revini strdiriyor. Bu konulari yakindan
bilen, hem TOBB cephesinde calismis,
TOBB’da Baskan Vekilligi gorevini yirit-
mis bir arkadasimiz, abimiz. Bu konularla
ilgili de acik ve net sozIiu dustincesini ifade
ediyor. Basbakan’dan da bu konulari go-
ristp destek almis. Bu konuyla ilgili, ge-
¢ende Ankara’da yapmis oldugumuz TESK
Baskanlar Kurulu’nun toplantisinda bizle-
rin sorusu su oldu;

“Bu konuyla ilgili bir ¢dzim var mi?
Yok mu? Yani bizi oyalayip durmayin. Bir
sey yoksa yok deyin. Biz “yok” oldugunu
bilelim. Basimizin ¢aresine bakalim. Gide-
lim illerimize “Boyle bir diizenleme yapil-
mayacak arkadaslar baginizin ¢aresine ba-
kin, hesabinizi kitabinizi ona goére yapin.
isteyen istedigi yere agabilecek” diyelim
veya varsa, sekli nedir? Ne zaman ¢ikacak
tarih verin.
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Tabii ki Sayin Bakanimiz cevap olarak
da, ocak sonuna kadar bu kanun teklifini
sizlerin de, taraflarin da uzlasmasiyla; yani
alisveris merkezleri, TOBB, TUSIAD, TESK,
tuketiciler Bakanlhk olarak en genis uzlas-
mayla taraflardan goruslerini de almak ve
dinyadaki 6rneklerini de getirtmek sure-
tiyle ortaya bir metin ¢ikartacagiz. Uzlasi-
lan metin, bizim metinimiz olacak. Havuz-
lasma yoksa yine ¢ikacak bu kanun. “Bizim
dogrumuz kendimize goére Bakanlhk olarak
dogru oldugunu dislindigiimiz teklifi de
¢ikartacagiz” dedi. Gergekten, 31.01.2008
tarihinde komisyonlari topladiktan sonra
Bakanlik en son seklinde Basbakanlik’a bir
kanun teklifi gonderdi. Bilmiyorum habe-
riniz var mi? Bu kanun teklifi her ne ka-
dar tam anlamiyla TESK’in istedigi sekilde
olmasa da bir basari bana gore. Cikarsa,
insallah cikar, tabii biz bunun gikmasini
isterken ahsveris merkezleri de ¢ikmasini
istemeye basladilar. Clnki biyik bir dal-
ga geliyor. Onlarin da kendileri arasinda
rekabet s6z konusu.

Bakin Antalya drnegini verdi az 6nce
Yildir Bey. Alisveris merkezlerinde bin ki-
siye diisen alan 50 m?, 2015’te 200 m*ye
¢ikacak. Blylk bir rakam tabii. Doérde
katlanacak. Su anda bile agladik, inledik,
mahvolduk diyor esnaf. Demek ki, 2015’te
cok buyik bir felaket var. Felaket var, yani
simdi bu 2015’e esnafimizi hazirlamamiz
lazim. Oncelikli olarak, 2008 yili icerisinde
ben bu kanunun gikacagini diistiniyorum.
Bu arada, biz sorumlusu olarak, yine ne
yapmamiz lazim, TESK olarak Baskanimiz
da degisti. Yeni yonetimde de bunlari tar-
tistk ve 6numuizdeki cuma, cumartesi,
pazar giinii TUBITAKIn isbirliginde Devlet
Planlama Teskilati tesislerinde Gebze'de

esnafimizin su andaki mevcut durumu,
¢6zUm Onerileri ve bundan sonraki gele-
cege hazirlanmasiyla ilgili 6nerilerin orta-
ya konulacagi Sanayi ve Ticaret Bakanligi,
KOSGEB, hatta diger bilim adamlari Uni-
versite cephesinden, diger kuruluslardan
temsilciler ¢uinkl biz devamli bu konuyu
biliyoruz ama bizim cephemizden biliyo-
ruz.

Farkli cephelerde neler var? Yine alis-
veris merkezi yoneticileri ve temsilcileri
var. Tartisacagiz. Bu tartismada, 1,5 - 2
glinltk streg icerisinde bir rapor cikacak.
Bu rapor Bakanlik tarafindan cikartilacak.
Yani radikal 6nlemler ne olmali diye bana
sorarsaniz benim su ana kadarki tecri-
bemden; birincisi, esnafimizi egitimle ve
konularlailgili buytk magazalar karsisinda
rekabet edebilir hale getirmemiz lazim.
Kilik kiyafeti, satis pazarlama teknikleri,
vitrin dlizenlemesi, raf diizenlemesi, hij-
yen gibi satmis oldugu Urind en iyi se-
kilde sunan, en iyi sekilde mali alabilen,
tedarik gibi, bunlarin egitimini vermemiz
lazim. Tabii ki bunu kim yapacak? Odalar
yapsin dersek, odalarimizin bitgelerinin
son derece sinirli oldugunu biliyorum.
Dolayisiyla, bununla ilgili bir fon olustu-
rulmasi lazim. Bir destek olusturulmasi
lazim. Belki bu istenecek. Yine az dnce bir-
lessin, kiimelensin derken ben bunun ne
kadar zor oldugunu da bilen birisiyim, siz
de biliyorsunuz. iki kardes bile babasin-
dan kalan igyerinde iki ortakken ayriliyor,
anlasamiyorlar. Kaldi ki, iki meslektas veya
on kisi birlesecekler; sermayesini, emek-
lerini yan yana koyacaklar, bir sirket kura-
caklar ve yeni bir is yeri kuracaklar. Bunun
da oldukga zor oldugunu goriyorum. Ama
bunu da tesvik etmek lazim. Bununla ilgili
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de siz bu birlesmeyi yaparsaniz.

Hakan Omer Gider: Onda sey var
aslinda, Orhan Bey. Sermaye sirketi kurar-
larken parayi vermek, profesyonel yéneti-
me katilmamak. Yoénetimin baskasi tara-
findan yapilmasi.

Orhan Tolunay: Katilmasi lazim.
Simdi bunlar igsiz kalamazlar. Ben yapiyi
cok iyi biliyorum.

Hakan Omer Gider: Yok, o kendi
diikkanina yine devam edecek ama.

Orhan Tolunay: Kendi dikkanin-
da devam ederse, kendi diikkanini tercih
eder.

Hakan Omer Gider: Bu benim pro-
jemdi zaten.

Orhan Tolunay: Sahsi gériisiim, ken-
di dikkaninda devam etsin derse, orada
alismis ¢linkl sabah acgiyor aksama kadar.
Cirosuna bakar, sermayesine bakar. Ka-
zancina bakar. Onun hesabina bakar. Ka-
patmayla yaparlarsa belli bir isletme ser-
mayesi konusunda bir destek uzun vadeli
bir kredi olabilir. Faizsiz bir donem olabilir.
Duslk faizli bir donem olabilir.

Tabii, bu yapilirken yine esnafimiz
gercekten bircogu su anda her ne kadar
isinden memnun olmasa da isler dizelir
dislincesiyle son nefesini ¢ekisiyor bana
gore. Bununla ilgili de bu isleri diizeltmesi
konusunda yol gosterici olduktan sonra
bir isletme kredisi konusunda destek ver-
mek lazim.

Su revizyonlari yaparsan is yerinde
vitrin dizayni, raf dizayni, yeni teknoloji-
leri proje karsilhig olmak suretiyle boyle
bir destek verilmesi geregi var, diye disi-
nliyorum. Cuinki{ sosyal patlamaya sebep

www.altso.org.tre 12 Subat 2008 » Alanya

olur bu. 1.800.000 TESK'in biinyesinde
net kayitli esnaf ve sanatkar var. TOBB’un
blnyesinde de vardir, bir 500.000 kadar.
1.300.000 Ticaret Odasinda. 3 milyon kisi
esi var, cocugu var, yanlarinda ¢alisanlar
var. Simdi ben sunu séyliyorum:

3 milyon tane isletme var. Bunlarin
isini biz iyilestirirsek, birer tane daha kisi
calistirmaya kalkarsa 3 milyon kisiye iste
istihdam kapisi. Yani, surada agagidaki
lokantaci isini iyi yaparsa, biz bunlari bo-
saltip da, tamamen alisveris merkezlerine
yonlendirirsek bu da fiillen mimkin degil.
Carsilarin bosaldigi, sosyal hayatin kalma-
digi, tamamen aligveris merkezlerinin ol-
dugu bir sehri ben diisinemiyorum, boyle
bir 6rnek de yok. Bizim o gegcisi yasama-
miz lazim.

Alisveris merkezleri, evet, ¢cagin ge-
reksinimidir. Bunlar olmali ama yerleri su-
rada olmali. Bunlara olan tesvikleri zaten
kaldirlyorum yer tahsisinden, kredisinden.
Belki onlarin ticaretlerinden belli bir fon
cirolanan pay. Fransa bunu yapmis, ama
biz bunu konusursak “Bizim ciromuzla
sizin ne alakaniz var?” denilebilir. Ancak,
ikisini birbirine dengelememiz lazim. Yani,
oras! da yasasin, burasi da yasasin. ikisini
tercih etmek isteyen gitsin. Bunlarin yeni
kanunla, teknikle daha dogrusu alisveris
merkezi, blylk magaza, zincir magaza ag-
mak isteyenler tiiketimde ihtiyag maddesi
satmak kosuluyla tabii ki ve 400 m¥den
blylk olma kosuluyla izne bagli hale ge-
liyor. 400 m%nin altindakilerin alt kademe
belediyeler tarafindan izinleri verilecek.
400 ve 500 m? arasinda kalanlar ilge be-
lediyeler veya il belediyeleri varsa blyik
sehir belediyeleri tarafindan. 5000’in Uze-
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rindekiler de, valilik tarafindan bununla
ilgili imar planlarinda ticari olarak goster-
mesi yetmiyor.

Stratejik, kentsel ve gevresel etki de-
gerlendirme raporu diye bir rapor hazir-
lanacak ve bu raporun kimler tarafindan
hazirlanacagi, komisyonun kimlerden olu-
sacagl yonetmelikte belirlenecek. Bitin
taraflar olacak. TESK de olacak, TOBB da
olacak, perakende tiketicileri de olacak,
belediyeler de olacak. Yine, 5000 m? bu-
yukligi olanlarla da valilikler tarafindan
verilecek. Bununla ilgili degerlendirme
komisyonu olusuyor ve bu komisyon ra-
por veriyor.

izin verdikten sonra da, otopark bura-
da ¢ok 6nemli. Biliyorsunuz, su anda oto-
park diye bunlarin bir kayitlari yok. Zincir
magazalarda, ozellikle mahalle arasina,
gelmis agmig 400 m? bir yer. Oniinde cad-
de otoparki haricinde baska bir otopark
yok. Bunlari da en az zincir magazalari
alanlarinin yarisi kadar, alisveris merkez-
lerinde ve biylik magazalarda alanlarinin
kendisi kadar otopark yapimi gelecek.

Ayrica, trafik yogunlugu da onemli.
Yani, kalkip da yolu olmayan bir yere yap-
maya kalkarsaniz, Ankara’da olani gérdiik
mesela, oradan girmeye kalktim ben ge-
¢en glin. Biz de gidip geliyoruz. Armada’ya
zaten giderim. Eskisehir yolu musait
Ankara’da. Mesela, orada yapilabilir alan
olarak. Ancak, bunu getirip de mahalle
arasina koymaya kalkarsaniz, dar yollar-
dan gecirmeye kalkarsaniz yol sorununu
¢6zmeden, otopark sorununu ¢ézmeden,
hem sehir trafigi, hem ulasim, hem cev-
reyle ilgili otopark sikintisi, hem etrafinda
carsilar olmamasi lazim. Yani, 6yle bolge

olmali ki o projeyi gelistirsin. Oraya yati-
rim yapacak, dikkan agacak, yan tarafina
bir esnaf baska bir yer agacak. Ama o riski
alarak gitsin. Bizimkiler dyle yapmiyor. Bi-
zimkiler tam tersine garsiya en yakin nok-
taya ekmek almak igin bile gidiyorsunuz
sabah 08.00'de agiyor aksam 23.00°e ka-
dar magazalarin adini vermeyeyim. Sabah
08.00’den 23.00’e kadar ekmeginizi, gaze-
tenizi oradan aliyorsunuz. iginde her tiirlii
sey var zaten. Tatlisindan, hazir yemegine
varincaya kadar.

Etrafindaki o 500 tane, 1.000 tane is-
letmenin isinin agildigr ilk ginden itibaren
azalmasina sebep oluyor. Burada yasasa
nasil yasayacak? ikisi bir arada zor yasar.
Yani, az onceki séylemis oldugum, birisi
45 kilo digeri 90 kilo, birisi agir siklette,
birisi hafif siklette diyeyim, orta bile degil.
Dolayisiyla, bunlarin dengesini koruma-
miz lazim.

Yine ikinci bir husus, biliyorsunuz bu
da tekellesme konusuydu. Tekellesmede,
ozellikle gida ve ihtiyag maddesinde, artik
raf parasi vermeden bir lriin satma sansi
yok. Markalasma diyorsunuz ama o rafla-
ra girmesinin bir maliyeti var. Bir yogurt
yaplyorsunuz, siit yapiyorsunuz. O marka-
yI en Ust rafa koydurmak, gz hizasina bile
artik para gerektiriyor. Bu toplam cironun
% 2'sini gecemeyecek vermis oldugunuz
raf bedeli. Bu kanun da getiriliyor.

Yine, artik o marketler tiiketiciye ken-
di markasi adi altinda sunmaya baglamis-
lar, deterjani veya yogurt yapiyor, kendi
markasi. Aslinda bdyle bir sey yok. Bunda
hangi firmanin yaptig icerisinde yazma
mecburiyeti getiriliyor bu yasayla, bu tek-
lifle.
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Hakan Omer Gider: Aslinda var o
yasa da, ama demek ki pek uygulanmi-
yor.

Orhan Tolunay: Burada acik ve net.
Bunlar da aslinda ticaretle ilgili. Tekel-
lesme olduktan sonra piyasada kuglkler
ortalan bitirdikten sonra isteyen istedigi
fiyata satabilecek tekeli elinize gegirirsi-
niz. Bes firmanin eline gecer. Zincirler de
olur buyukler de olur. Bakin, ¢cok buyik
bir tehlike. Tiiketiciyi tamamiyla onun eli-
ne teslim etmis olursunuz; alternatifleri
oldirmis olursunuz.

Carsilarin bir kere yasamasi lazim.
Yine, mal aldiktan sonra bu tip mazaga-
zalar 6demesini nasil olsa bana yapacak.
Benim haricimde alicisi da yok bunun, su
kadar da tliketim icin satabiliyorum. Para-
sini 3 ay sonra 6derim, 6 ay sonra 6derim
gibi boyle bir kendi insiyatifinde 6deme
takvimi belirleyebiliyordu, bu da en faz-
la raf omri kadar 6demesi. Diyelim ki,
yogurt aldi, bir hafta siresi var, bir hafta
icerisinde ddeyecek, deterjan aldi lg ay
kendi anlasmasiyla.

Magazalar istedigi saatte aciyor. Bu-
nunla ilgili de belediye meclislerine, il si-
nirlari igerisinde de il genel meclislerine
belediye sinirlari disina gikanlarda yetki
veriliyor.

Tabii, esnafimiz ne yapmali? isci ken-
dini gelistirmeli, isyerini yeniden dizayn
etmeli, vitrin dizenine 6nem vermeli,
isyerini yeni ekipmanlarla donatmali, tek-
nolojik gelismeyi isyerine tasimali, Grlnle-
rinde farkhlik yaratmali, giderlerini azalt-
mali, kalitesini yikseltmeli.

Musterinin degisik taleplerine uyum
saglamali. Misteri ne istiyorsa, az 6nce
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hocamizin belirttigi konu; musteriye ca-
buk ulasir hale gelmek, agma saati, evine
servis gibi, isyerinde muhakkak kredi kart
pos cihazi bulundurmali, bu 6nemli, ¢lin-
kii herkeste plastik kartlar var simdi. illa ki
ben nakit ¢alisacagim, veresiye defterini
calistirayim derseniz, veresiye verirseniz,
tahsilat zorluguyla karsiliyorsunuz, kredi
karti 6nemli.

Evet, bu degisimi yaptiktan sonra bu
yasa taslagini da biz benimsiyoruz. Top-
lantidan bahsettim. Biz tabii bu yasanin
¢izmis oldugu sinirlar igerisinde hipermar-
ket, grosmarket, biyik magazalar, zincir
magazalar, bunlarla yarismayi, tabii bu ya-
ris icerisinde de o az 6nceki saymis oldu-
gunuz desteklerin de alinmasi kosuluyla,
geliserek yarismayi benimsiyoruz.

Ben, bu toplantiyi dizenledigi icin
Alanya Ticaret ve Sanayi Odasina tesekkr
ediyorum. Tabii, burada herkese gorev
disuyor. Yani, burada lyelerimizi biling-
lendirmek basta olmak tzere bu konunun
savunucusu olmamiz lazim. Sanki ufak
esnafin sorunuymus gibi ortaya cikan bir
sorun, aslinda ticaretin sorunuydu. Benim
o0 soylemis oldugum 7 - 8 sene 6nceki, 10
sene Onceki toplantilar yapmis oldugum
konuda; sov yapmadigim, kendimi 6n pla-
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na ¢ikartmak igin bir konu glindeme katip,
o gindemi belirlemeye ¢alismadigim or-
taya cikti. Tesekkiir ediyorum, sag olun.

Hakan Gmer Gider: Orhan Bey, cok
tesekkir ediyoruz. Simdi biraz vaktimiz
var bir 10 dakika kadar. Ogle arasi verme-
den 6nce bu guruba sormak istediginiz
sorular var mi?

SORU e Atilla YILDIZ (Manavgat
Esnaf Odasi Baskani): Merhaba arka-
daslar. Ben, Atilla Yildiz, Manavgat Esnaf
Odasli Baskani. Sayin Baskanim hatirliyor-
saniz; 1996 yilinda Kosk Restoran, esnaf-
larin agihminda planlanmasi gerekir, isyer-
lerinin organize edilmesi gerekir dedigim
zaman, herkes bana glilmisti ve ticaretin
serbest oldugu soylenmisti, maalesef.
Simdi benim aklima burada konusulanlar-
dan bir sey oldu, onun igin s6z almak iste-
dim. Zamaninizi almak istemiyorum.

Benim gordigim kadariyla biz el
sanatlarini kaybettik ve el sanatlarinin
kaybedilmesi noktasinda her sey sanayi
sektorl 6ne ¢iktigl zaman da; sanayi sek-
torlinlin glcl, tabani basti diye dusini-
yorum. Belki de yanhsti ama eskiden ana-
min hazirladigl bulgur bile, simdi paket-
lerde satiliyor. Anamin bir hafta, on bes
glinind ahlrdi bulguru hazirlamak. Bizim
Manavgat'ta keskek diye bir yemek var.
Onun bugday dévmesi diglnlerde davul-
la, zurnayla yapilirdi. Simdi marketlerde
satiliyor. Bilmiyorum, yanlis miyim?

Bunun vyaninda, sosyal devletlerde
dengeler kurulmadigi zaman sosyal devlet
olma sinirini kagiriyoruz ve kiigcik esnaf
ayakta durmazsa, bu kiglik esnafa devle-
tin ekonomik olarak gli¢ ve para verme, is
verme sansl hi¢ yok. Onun icin de, niifusu-

muzun {¢ milyon esnafini teskil eden bu
toplum ayakta durmak zorunda, dengeler
korunmak zorunda, yasalarla dizenlen-
mek zorunda diye disinidyorum.

Arti bir sey daha soylemek istiyorum;
sayin hocam, devlet sektoriinde bir kisiye
is yaratma maliyetinin, ka¢ para oldugunu
sorabilir miyim? Degisiyor degil mi? Ama
tahmin edersem 100.000 YTLden asagi-
da; fakat oyle esnaflarimiz var ki 20.000
- 30.000 - 50.000 liralarla is yeri agcmis
ailesini besliyor. Bu insanlarin korunmasi
gerekir ki, (su anda Ozellesmenin de mal-
zemesi olan) gegcmisteki “isten ¢ok isci ku-
rumlari batirdl” lafindan kurtullabilelim.
Tesekkir ederim.

Hakan Omer Gider: Bir soru yok
aslinda. Cevap vermek istiyor musunuz?
Tabii, lGtfen.

CEVAP e Prof. Dr. Mustafa TAN-
YERIi: Zamani daha iyi kullanma agisin-
dan uzun uzun bir yorum yapmayacagim.
Sadece Orhan bey’in sunumundaki yasa
taslagi ile ilgili olarak bu bir yilan hikayesi
ama ben yasa taslagini alttan okuyorum,
Ustten okuyorum hangi lilkede bu yasala-
sacak onu merak ediyorum acikg¢asi. Sim-
di, baktigimizda orada 6yle saatli bomba-
lar var ki, yasa taslaginin igerisinde.

Sevgili dostlar, Tiirkiye'de orta ve yik-
sek 6gretim kurumlarinda herhangi bir
sekilde ¢ocugunuz okuyorsa normal ko-
sullar altinda, her sene boyle eylil ayina
dogru, Milli Egitim Bakanimiz gikar: “Bak
yakarim” der. Kim alirsa katki parasi veya
O0grenime katki parasi altinda, ama hepi-
miz de kuzu kuzu gider o paralari 6deriz.
Orada bir realite var.

Simdi, burada da birtakim mueyyide-
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ler getiriliyor. Bu mueyyidelerin higbirinin
calisabilirligi yoktu. Buglinki is diinyasi-
nin kendine has ticari kurallari veya kendi
akisi var kendi mecrasi icerisinde. Cinki
sozlesme hirriyeti var. Bir tedarikgiyim
ben, bir Ureticiyim ve can atiyorum o ma-
gazalar zinciri igcerisinde malimi rafima
koyabilmekte. Satin alma muduarinin
de karsisina ¢ikmisim, elimde de bu yasa
var. “Bak hemserim” diyorum, “Bu yasa-
ya gore sen benden su, su, su raf bedelini
isteyemezsin veya % 10’dan daha fazlasini
isteyemezsin.” Herhalde kahkahalarla gi-
lecektir adam.

Diyecektir ki; o kapi orada, ¢ikis isare-
ti de var. Istedigin gibi, istedigin kisiye ya
da magazaya gidip bunu satabilirsin.

ikincisi, yine bizim Baskanimiz sézi-
nin eri bir adam yani sdyledigini yapiyor.
Dolayisi ile, Metro grubun en (st dizey
yoneticisiyle bundan bir stire 6nce yaptigl
bir seyde bu yasanin g¢ikmasina karsiyim
diye, Uzerine basa basa soyledi. Cinki
ticaretin serbestligi vardir. Bu llkede piya-
sa ekonomisi vardir. Dolayisiyla, bu yasa
higbir sekilde yasalasmayacak. Simdi, ben
umarim diyorum, bdyle bir sey yoktur.

Sadece, bazen yabanci yatirmci gel-
digi zaman, Basbakanligin durumu ya da
bakanlarin durumu o kadar kolay degil.
ClnkU tepede bir tane AB diye demokle-
sin kilici gibi sallaniyor. Obiir taraftan sirin
gorlinmeniz gereken baska kesimler var.
Yani, agag tukirseniz sakal, yukari tiikir-
seniz biyik. Oyle bir sézciik sarf edilmis-
tir diye umuyorum, Umit ediyorum, ona
glivenmek istiyorum. Ama kontrol ettim,
sagdan baktim, soldan baktim, bir daha
baska kanallardan arastirdim. Hakika-
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ten boyle hem de tafsilath bir sekilde biz
serbest rekabeti savunuyoruz. Bu (ilkede
piyasa ekonomisi calisiyor. Dolayislyla,
boyle kilometreler, yok sehir disina su ka-
dar ¢ikmalar, otoparklar falan, bunlar s6z
konusu bile olmaz. Musterih olun, bu yasa
¢tkmayacak. GClnkd hangisine inanacagiz
orada?

ikincisi, yasayi istediginiz gibi ¢cikardi-
niz. Bu haliyle 6niimde yasa ¢ikti. Ancak,
bakin bu yasaya karsi, daha dogrusu her
yasaya karsi bir sekilde yasanin icerisine
boyle kiiclik bocekler konur. Bu bocekler
daha sonra yasay! sararlar. Yasanin bir
bakarsiniz ki bir kagit pargasindan ya da
4 - 5 sayfalik bir metinden baska degeri
kalmaz. Bir tarafindan o giiveler basla-
mistir yemeye onu. Simdi, buna karsilik
zaten 400 m?ye kadar olan magazalarda
herhangi bir imar izni veya belediye izni
olmamasi kosulu, otopark olmamasi ko-
suluna karsi zaten o6zellikle buyik zincir-
ler coktan bu onlemlerini almislar. Benim
sokagimin koése basinda adi Mini Express,
ondan sonra Quick isimleri altinda, ylz-
lercesi zaten agilmaya baslandi. Metrajsiz
299a gore ayarliyorsunuz kilometreyi. En
azindan ben yasadigim yerden biliyorum.
Yaklasik ylzin Gzerinde bu tirli magaza
acildi son 6 ay icerisinde. Bliylik maga-
za orada duruyor. 5.000 - 6000 m? lik bir
alanda. Ama 250 m? lik, 300 m? lik miniler,
tek yildizlar iste expressler, bunlar hepsi
isimler gergek isimler. Bunlarin hepsi; her
kdse basinda, mahalle basinda, sokak ara-
sinda var. Higbirinin ne otopark yukimli-
|Ggl olacak, ne baska bir seyi olacak. Ama
bu yine benim bakkalima, perakendecime
karsi bir tehdit olarak orada olacaklar, do-

layisiyla bu var.
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Bir de, iste belli bir mesafeye, sehir
disina tasinmasiyla ilgili konumuz vardi
biliyorsunuz. Tasimah alisveris dedigimiz
bir sey var. Avrupa da, Amerika da bunu
yasamis. Buylk bir alisveris merkezi ¢cok
blyuk ama biraz once Yildir Bey’in bah-
settigi Kapaligarsi onun herhalde bir 3 - 4
kati kadar buyiklikte. Cok hakh olarak
belirtti. Biz bazi modelleri diinyaya her
konuda aslinda boyle Osmanli zamaninda
lonca teskilati, meslek standartlari gibi,
o kadar glizel sistemler kurmusuz ki son-
ra onlari bir bir kendimiz yikmisiz. Bugiin
onun bedelini 6diyoruz. Osmanl’da bir
terzinin, bir yogurtcunun, bir ¢ercinin isini
nasil yapacagina kadar hepsi standartlara
baglanmis durumda. Buna aksi hareket
eden baska cezalar var. Iste orada o zama-
nin cezalarina gore var.

Hakan Omer Gider: Pabucu dama
atiliyor.

Prof. Dr. Mustafa Tanyeri: Pabucu
dama atiliyor. O terim oradan gelmistir.
Dolayisiyla, esnaf teskilati kendi icerisinde
zaten o cezalari veriyor. Gelmek istedigim
nokta su; tasimal alisveris sistemi igeri-
sinde bir 6rnek. 60 mil 6teye ¢ikarmis,
hani sehrin 60 mil 6tesinde, sevgili arka-
daslar ancak sizi oraya olabildigince mo-
dern tasima vasitalariyla gotiriyor. Gittik
alisverisimizi yaptik. Dedik ki, “Biz bunlari
nasil tasiyacagiz?” “Nasil yani?” dediler.
“Nerede kalyorsunuz? Otelinize biz bun-
larin zaten transferini yapiyoruz. Gotiri-
yoruz sizi, siz sadece buyurun gecin servi-
simize, arabamiza. Biz, sizi otelinize kadar
birakacagiz. Daha sonra paketleriniz oraya
gelecek.”

Simdi arkadaslar on bes dakika gidis

hizli bir vasita metrosu olabilir veya kendi
tasima araglariyla, on bes dakika da do6-
nls. Elinizi, kolunuzu sallaya sallaya gidi-
yorsunuz, sallaya sallaya geliyorsunuz.

Bizde ne var simdi? Yolda 6niiniizde
trafikte giderken goriiyorsunuz, gorecek-
siniz. Cesitli alisveris merkezlerinin tasima
servisleri bunlar vizir vizir ¢alisiyor. Dola-
yisiyla, sistem kendi icerisindeki ¢&zim-
lerini Uretmeye hizli bir sekilde devam
ediyor, bilgisayar gibi. Simdi boyle bir sey
mi getirdiler, bundan kagamam bu benim.
Ama bakin, inanin hepsinin bir sekilde bu-
glnin teknoloji icerisinde ¢6zUm var.

En azindan o alisveris olayiyla ilgili
tasima, gitme, gelme olayini nasil ¢bzece-
giz? Simdi, bakin bircok market zinciri su
anda telefonla siparisle ilgili olarak ina-
nilmaz sistemler kurmus durumda. Hat-
ta oyle bir sey ki telefonu kaldirdiginda
“Necla Hanim, buyurun” diyor. “Ne arzu
ediyorsunuz?” Bizzat gercek ornegi veri-
yorum size. Yani telefonu actiginizda karsi
taraftaki taniyan sistemi kurmus. Dolayi-
siyla, siz diyorsunuz ki bana 2 kilo elma, 3
kilo bilmem ne bunu bunu alin. Elinde pos
makinesiyle bir adam geliyor. Buna karsi
yapacaginiz hicbir sey yok. Evinize kadar
getiriyor.

iste Migros’un Kangurumu, vs. bu sis-
tem ayaklanmak Gzere. Turkiye’de oldugu
zaman baska bir sikintimiz var bizim. Yani,
biraz dnce yine lojistikle ilgili birtakim sey-
ler vardi. Buyuk alisveris merkezlerinin ve
hipermarketlerin tzerinde maliyet baskisi
da, onlarin sorunlari da, o kadar az degil
aslinda su anda. Hem rekabet anlaminda,
Ureticilerle iliskiler anlaminda. Ama geldi-
gimiz nokta su Orhan Bey’in soyledigi bir
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sey var. Biz dnce kendi evimizin 6nini si-
plrecegiz, biz yasayacagiz.

Bakin burada, sahilde hemen buraya
gelirken géziime carpti. Ozsiit diye bir tatli
gibi seyler yapan bir magazamiz var. Simdi,
bu bizim aslinda iyi bir model olarak dur-
mali. Bu bir izmir firmasi. Kemeralt’nin
bir kosesinde sevgili arkadaslar, sadece
15 m?lik basma alani olan bir magazaydi
burasi ve eger rahmetli Sefer Usta oranin
isletmecisiydi. Saghginda asla oradan di-
sari cikmadi.

Hatta blyliik magaza ve hemen karsi-
sinda buyuk yerler, sigorta ishanlari yapil-
di, orada 500 m?lik gtizel masalar koysa,
hayir. Sefer Usta’dan muhallebi yemek is-
tiyorsaniz veya kazandibi; giderdiniz, ayak-
ta dururdunuz orada efendim ve masaya
soyle sira gibi bir sey konulmustu, orada
yerdiniz. isterseniz de paket yaptirir aldi-
rirdiniz. Ama baska bir yerde yeme sansi-
niz yoktu. O, sizi Kemeralti'na sokardi.

Biraz 6nce Yildir Bey’in Kapaligarsi
dedigi mekanin her seyde var, Antalya’da
da var, Isparta’da da var her yerde var.
izmir’deki versiyonu Kemeralti'ydi. Oraya
sokardi sizi. O zaman gezerdiniz, alisveri-
sinizi yaptiktan sonra alirdiniz. Sefer Usta
rahmetli oldu. iki tane de yaninda ustasi
vardi. Seneler senesi, iste o Rumeli’den
tasidigr tath kaltlrinG buraya kadar ge-
tirdi.

0glu, benim 6grencimdi. isletme egi-
timi aldi, sonra Amerika’ya gonderdik.
Orada bir mastir yapty, franchising egitimi
aldi. ibrahim buraya geldigi andan itiba-
ren, oglunun ismiibrahimdiSefer Usta’nin,
yaptigi ilk sey hemen Kemeralt’'ndaki
diikkani muhafaza etmek, aynen otantik

www.zaltso.org.tre 12 Subat 2008 » Alanya

SORU ¢ CEVAP

bir sekilde. Ama ondan sonra seri sekilde
izmir’in degisik semtlerinde dnce kendisi,
daha sonra da ayni isletmecilik, ayni hij-
yen, ayni titizlikle isletmeci olarak kendi-
sine hizmet verebilecek kisilere imtiyaz
hakkini, markasini vermesiydi. Birtakim
standartlara uymak sartiyla, bayiliklerini
vermesiydi. Once, 20, 30, 90, 100, 120
derken ¢ig gibi blylidd. Su anda yurt di-
sindaki, Tirki Cumhuriyetler dahil olmak
lizere, gittiginiz her yerde bu zinciri bu-
luyorsunuz. Arkadaslar, Sefer Usta eger
orada kalsaydi ve ibrahim ayni seyi devam
ettirseydi “Allah bereket versin” diyecek
bir esnaf olarak hayatini devam ettirecek-
ti. Ama su anda, bir sanayici, yani bir gida
sanayicisi ¢ok buyik bir zincirin sahibi.

Baskalarinda da baska ornekleri de
ylzlerce verebilirsiniz. Dolayisiyla, yapa-
cak bir sey var. Evet, birlesmek zordur.
Turkiye’de birlikte is yapma agisindan
ciddi sikintilarimiz var. Birakin hani bunu,
esnaf kesimini veya sanayici kesimini. Be-
nim kendi yani basimda oturdugum Uni-
versitedeki arkadasimla bile birlikte bir is
yaparken, aramizda bir strii problem ¢iki-
yor. Bizim genlerimizde var bu. Benim ol-
sun, kiglik olsun diye biraz 6nce sdylendi
ya, o mantik hep yasatiliyor bir yerlerde,
zihnimizin bir yerinde.

Orhan Bey’in soyledigi en sonda 6ne-
riler vardi. O Onerilerin hayata gegirilme-
si lazim. Bizim gergekten evimizin 6nini
once sliplrerek baslayarak stpirmekten
baslayarak yapacagimiz ¢cok sey var. Ben
hicbir hipermarkete, alisveris merkezine
gidip de endistriyel, Uzerinde g¢ok giizel
ambalaji olan g¢erezi almiyorum. Benim
cerezcim yine ayni yerde ve ben belki 25
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senedir ve yasadigim silirece gidecegim,
ayni yerden alacagim. Yani ben ¢erezcimi
yasatacagim ve yasatiyor da bircok insan.

Bazi mesleklerde yok bdyle bir sansi-
miz. Benim yasadigim yerde kalayci vardi,
benim yasadigim yerde semerci vardi,
benim yasadigim yerde ayakkabi tamir-
cisi ¢erci vardi. Bunlarin hicbir tanesi yok
simdi. Nalbant vardi, yok. Yani bu dogal
bir akis, buna kimsenin bir sey dedigi yok.
Ama gida hizmeti veren, gida dagitim hiz-
meti veren, gida perakendecisi olarak ¢ali-
san bakkali, manavi, cicekgisi vs. bunlarin
hepsinin su anda yapacagi ¢cok cok 6nemli
isler var. Bunu yaparak ayakta kalma anla-
minda ¢ok fazla bir sikintimiz olmayacak.
Evet, bir seleksiyon var. Var, ¢iinki biytk-
lerde de var ayni sekilde. Biraz 6nce Yildir
Bey sdyledi. Oyle bir rekabetle su anda
bogusuyor ki bu sektoér; birlesmeler var,
satin almalar var, ismini bile bilmedigimiz
birtakim sermaye gruplari geliyor. Kolek-
siyon yapiyor su anda, yani birlestiriyor
bunlari. Arka planinda biyik bir serma-
ye gurubu var. Ama siz yizlerce degisik
markayla onlari goriiyorsunuz. Bu sireci
birlikte yoneterek ancak gotirecegiz. Te-
sekkir ediyorum.

Hakan Omer Gider: Baska sorumuz
var mi acaba?

SORU e Metin ERDEM (Bizim
Alanya Gazetesi): Efendim, ekonomik
kurallar ve yasalar ¢ercevesinde kisi veya
kurum istedigi 6lgekte ticaret yapabilir. Bu
konuda diyecek bir seyimiz yok. Ancak,
ortada bir sorun varsa, bu sorunu da ¢ok
net ve dogru saptayip tarif etmemiz gere-
kir. Ben miisaade ederseniz birka¢ cim-
leyle ozetlemek istiyorum ve bu agidan

bakmadigimiz takdirde olayr ben, mar-
ket bakkal savasi olarak da gérmiyorum.
Boyle bakarsak ¢ok basite indirgemis olu-
ruz diye distinGyorum. Clnkd bir kigtk
esnafi doktora yaptirsak veya efendim ¢ok
degisik kosullarda is yerini dizayn etsek
sonucun degisecegine ¢ok inanmiyorum.
Bence sorun biyilik 6lgekli marketlerin
bltin emisyonu ¢ekmesi, bu yanls bir
sey de demiyorum. Yanlis da anlasiimasin,
karstyim da demiyorum. Clinkii ekonomik
kurallar geregi boyleyse boyle olacak.

istihdam acisindan baktiginiz zaman
bulundugu bolgeye cok blyik bir katkisi
yok. Hatta vergi, sigorta gibi birtakim 6de-
meleri bile o bolgeye yapilmiyor. Belki so-
runun kaynagi burada olabilir. Yani bltin
emisyonu cekiyor ve o bolgeye ¢ok buyik
bir katkisi yok, kurali boyle. Buna bir sey
demiyoruz. Gayri yasal da degil. Ama or-
tada bir de somut bir 6rnek var. Bu ger-
¢ek de, bltiin para gekiliyor, bu bolgede
kalmiyor. Sadece bu esnafin sorunu da
degil artik. Gitgide biyilrse herkes blyu-
meye kalkarsa, herkes parayi bir sekilde
¢cekmeye calisirsa bu defa zincir kiriliyor. O
likit akisinin zinciri kirilliyor. Bence btin
¢6zUm Onerilerinizi gerek burokrasi duize-
yinde, gerek siyaset diizeyinde bu gercek
Uzerinde hareket etmekte fayda var diye
distnuyorum. Digerleri son derece iyi
niyetli ve sorunu ¢dzmeyecek gelismeler
olarak goériiyorum ve tesekkir ediyorum.

Hakan Omer Gider: Tesekkiir edi-
yoruz. Bununla ilgili bir cevap. Tabii buyu-
run.

CEVAP e Yildir ERTEM: Emisyon-
la ilgili gorislerinize, cok da katldigimi
soyleyemeyecegim. Antalya bolgesindeki
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gelirin blylk bir bolumi turizm gelirle-
rinden elde ediliyor. Turizm isletmelerine
baktigimiz zaman bunlarin merkezlerinin
Ankara ve istanbul’da oldugunu goriyor-
sunuz. Ayni sorun turizmde de var yani.
Eger bu emisyon meselesi, bir sorun ola-
rak sehre, bu ilceye getirilecekse bunu
turizmle birlikte de disinmek lazim. Ayni
sitkinti orada da mevcut. Hepsinin ver-
gi dairesi Ankara ya da istanbul. Buraya,
belediyelere belki 6dedikleri birtakim ver-
gilerin diginda tim ticari faaliyetlerindeki
gelirlerini, turizm isletmeleri kendi bulun-
duklari merkez illere gotiriyorlar. Ama
perakendede bunun biraz daha farklisi
var. En azindan gida perakendesinde yerel
satin almalar var, istthdam var. Boéyle bak-
tiginiz zaman, emisyon agisindan turizmin
daha biyuk risk oldugunu dustiniyorum
ben.

Metin ERDEM: Carpan kat sayisi
artiyor ¢lnk{ otel ayni zamanda buyik
marketlerde de tiketici konumunda, ayni
zamanda musterisi oluyor. Bu defa iki tlr-
|G Alanya ekonomisine darbe iniyor.

Hakan Omer Gider: Evet baska so-
rumuz; son sorumuz olsun bu. Evet, buyu-
run.

SORU e Alanya Esnafi: Her ne ka-
dar burada Turkiye geneli Gizerinde konus-
mussak da, ben Alanya baglaminda bazi
seyleri sdylemek istiyorum.

Alanya’da, buradaki konusmaci arka-
daslarimin veya yasayan arkadaslarin hep-
sinin bildigi gibi, insanin olmadigI yerde
ticaret yok. Fakat Atatiirk Caddesi altina
gittigimiz zaman esnaflarin ¢ogunun bos
oturdugunu ve su anda ¢arsinin bos oldu-
gunu goriyoruz. Ulasimin zor oldugunu,
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ben farz edin; bugiin g degisik bolgede
isim oldugu zaman, (g yerde park parasi
odedigimi, bir bankada isim vesileyle car-
slya girersem, bu vesileyle baska bir sey
gorip de aldigimi disliniyorum. Herkesin
de ayni sekilde oldugunu distintiyorum.

Alanya’nin ulasim baglaminda belde-
lerden Alanya’ya ulasimin zor oldugunu,
beldelerdeki turistlerin dahil, az 6nce Ma-
navgat Ticaret OdasI Bagskanimiz da bura-
daydi. Bizim misterilerimizi Manavgat’in
aldigini dastinyorum. Turistler, kirala-
diklari araglarla Manavgat’a daha rahat
alisveris ettigini dislinerek oraya gittigini
distnuyorum. Buradaki Oda Baskani ar-
kadaglarimin da esnafa yardim ederken
bankalardan, disardan yardimlarin isten-
digini fakat biraz da oda baskanlari bun-
larin 6dedikleri vergilerde, 6dedikleri bazi
giderlerde biraz yardimci olsunlar, biraz
esnafa destek olsunlar istiyorum. Artik,
bu nasil olacaksa ve carsi igindeki esnafa
bir sekilde insanlarin gelmesini saglaya-
lim. Ben, c¢ars! iginin bombos oldugunu
goriyorum. insanlarin gelmesi icin cok
zor sartlari zorlamasi lazim. Adeta carsi-
dan insanlar disariya kovuluyor diye di-
sinidyorum. Bilmiyorum, yanildim mi?
Tesekkir ediyorum.

Hakan Omer Gider: Tesekkiir ede-
riz. Bu konuyla ilgili, evet baskanim, buyu-
run.

CEVAP e Kerim TAGC: Yeni yasa igeri-
sinde m?lerle ilgili bolimde yanlis anlasil-
ma var mi, diye distnliyorum. 400 m*ye
kadar olanlar.

Orhan TOLUNAY: 400 m?ye kadar
olan zincir magazalar izin almak zorunda.
10 tane biylik magaza ve bliyiik magazaya
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bagh 10 tane magaza olursa, Tirkiye ge-
nelinde zincir magaza sayiliyor. 400 m%ye
kadar olanlarda dahi izin almak zorunda
ilce belediyesinden. Ancak, bireysel veya
9 tane Alanya’da herhangi bir sirket cik-
1, bir market kuruyor. Tiketimde ihtiyag
maddesi satsa, ondan izin almak zorunda
degil, yani bu kanun kapsamina girmiyor.

Kerim TAC: Simdi, hocam biraz 6nce
cok guzel ifade etti. O kanun taslaginin
icerisine bdcekler koyarlar ufak tefek, o
bocekler de bunu yer bitirir diye. Bu da
onlardan bir tanesi diye disinliyorum.
Clnku simdi en biylk sikinti bana gore
zincir magaza, organize perakendecilik
dedigimiz perakendecilerin istedikleri
m?de isyeri agabilme rahatlklari. Simdi, o
zaman oynamaya basliyorlar iste. istedigi
her tirli imkan ellerinde. 50 m¥den tu-
tun, 400 m?'ye kadar. Yani, kisaca ozetler-
sek, holdinglere bakkallik yapma firsatini
veriyor. Bu tehlikeli bir gelisme. Onu sizin
taslakla ilgili belki calismalariniz olur. Or-
han Bey, o konuda bir incelerseniz, deger-
lendirirseniz memnun olurum.

Orhan TOLUNAY: Evet, tesekkdrler.

Hakan Omer Gider: Evet, simdi pa-
nelimizin 6gleden sonrasindaki oturumun-
dan biraz bahsetmek istiyorum. Sosyal ya-
sama etkileri ve sektériin gelecegiyle ilgili

konusmacilarimiz olacak.

Ozlem Kéker Hanim, Praktiker insan
Kaynaklar1 Egitim Mudiiri. Magazacalik-
ta, insan kaynaklari egitimi ve ise adap-
tasyonlarini konusacak.

Sayin Ali Toprak Alanya Sanayici ve
Isadamlari Dernegi Baskani, Alanya’nin
perakendecilik sektériiniin gelisimini ve
genel yapisindan bahsedecek.

Sayin Melih Arat, biiyiik élgekli ve or-
ganize perakendecilikte inovasyonel, yani
yaratici stiregler neler olabilir? Esnafimiz
neleri yapabilir? Onlardan biraz bahsede-
cek.

Deniz Ceylan Kilighoglu, yenibiris.com
Genel Miidiirii. Perakendecilik popiiler bir
meslek mi? Kariyer agisindan nasil bir ge-
lecek bekliyor? Ya da istihdam nasil olabi-
liyor? Clinkii ¢ok ciddi bir eleman ihtiyaci
var, perakendecilik gelistikce. Hem kiigiik
esnafin ihtiyaci var, hem de bliylik pera-
kende magazalarin. Bu konular lizerinde
konusacak.

Biraz daha neler ¢éziim olabilir?
Alanya’yla ilgili ben yine bunu savas gibi
gOstermek istemiyorum ama bir soguk
savas var belki de. iste yani, onlar geliyor,
biz kagalim dedil, onlar geliyor biz déviise-
lim degil. ki taraf da bu pazardan payini
alacak. Ne biz onlarin isini kendi diisiince-
lerimizle sadece iste magazayi kurarken
hocamin séyledigi gibi, Ozsiit isini kurar-
ken yaptiklari sekilde devam ettirebilirler-
di. Oglu egitim aldiktan sonra olaya bakis
agisi degismis. Her iki taraf da birbirinin
isine fazla girmeden en dogrusunu bula-
cadgina inaniyorum. Ogleden sonraki otu-
rumumuz saat 14.30’da herkesi bekliyo-
ruz. Tesekkiir ederiz.
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2. OTURUM
“SOSYAL YASAMA OLASI

ETKILERI VE SEKTORUN GELECEGI”
Saat: 14.30-17.00

Hakan Omer Gider: Evet, biz kaldi-
gimiz yerden devam ediyoruz. Konuklari-
miz degisti tabii. Simdi ikinci oturumumuz,
sosyal yasama olasi etkileri ve sektdriin
gelecedi konusunda. Tabii biiyiik peraken-
de magazalarinin gelmesi ve ayni zaman-
da AVM’lerin artmasiyla birlikte ¢ok ciddi
etkilemeye basladi. Artik, alisveris mer-
kezleri sadece alisveris igin degil, gezmek,
eglenmek icin gidilen yerler. istanbul’da
Natilius Alisveris Merkezi benim evime ¢ok
yakin bir yerdeydi. Biz biitiin arkadaslarla
bulusmalari hadi Natilius diye, iste yazin
serin oluyor, kisin sicak oluyor diye, béyle
bir sey yapiyorduk.

Oncelikle, hayatinizi ¢ok etkilemeye
basliyor. Dogal olarak ve hem ¢alisanlarin
yapisi degisebiliyor hem de bizim gibi ziya-
retgilerin yapisi degisiyor. Sadece, alisveris
maksadiyla gitmiyoruz. Su anda Meydan
Alisveris Merkezine ¢ok yakin bir evde otu-
ruyorum, Umraniye’de istanbul’da, orada
da ayni sekilde. Hadi suraya sinemaya git,
hadi suradan alisveris yap, hadi buradan
alisveris yap.

Benim bulundugum sitede bakkal yok,
market var bir tane. O marketle de ihtiya-
cimiz olan seyleri gecenin bir yarisi telefon
acip getirtebiliyoruz. Yani, onlar hizmet
sunmaya ne kadar istekli olurlarsa biz de
onlarla ¢alismaya istekli oluyoruz. Ama
her markete gidip bir sey almaya kalkti-
dimda icimden séyle bir ses: “Karsida Real
var, acaba Real’de fiyati ka¢ para?” diye
diistindiiriiyor beni. Clinki psikolojik ola-
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rak o marketin bizi, cok affedersiniz ama
kazikladigini diisiinmeye baslyoruz. Bu
psikolojiyi de yenemiyoruz. Bazen baki-
yorum ki, Real’den daha ucuza bir seyler
de satiyorlar. Ama hala onu yikamadik ki
bakkalda daha ciddi bu sorunlar.

Evet, simdi ilk konusmayi Sayin Oz-
lem Kéker Hanim yapacak. Praktiker in-
san Kaynaklari ve Egitim Mid(irii. Konusu
“Madazacilikta insan Kaynaklarinin Egi-
timi ve Ise Adaptasyonu.” Baslamadan
énce sizlere Ozlem Hanim’in 6zgecmisin-
den bahsetmek istiyorum.

Eskisehir ~ dogumlu. Lisans egi-
timini  istanbul  Universitesi  iletisim
Fakiiltesi’nde yapmis. Daha sonra Ana-
dolu Universitesi’nde Turizm ve Otelcilik
Béliimii’nii bitirmis. Marmara Universitesi
isletme Ana Bilim dalinda da yiiksek li-
sansi, MBA’si var. Bogazigi liniversitesinde
de MMA Organize Perakende Yonetim ve
Magazacilik dalinda uygulama egitimi-
ni tamamlamis. Profesyonel is yasamina
Prometheus Danismanlikta, Egitim ve
insan Kaynaklari danismani olarak bas-
lamis. Daha sonra Favori Kuyumculukta
Reklam ve Halkla lliskiler MiidiirliiG,
Trakya Universitesi Satis Yoénetimi Islet-
mecilik, Turizm Otelcilik béltiimlerinde
de 6gretim gérevliligi yapmis. Toyata-sa
Trakya Bdlgesi Satis Miidiirliigi, Dogan
Holding’te Egitim, Kalite ve iletisim Sistem
Danismanligi, Hiirriyet ve Milliyet insan
Kaynaklari gazetelerinde Is Yasam Edi-
térliigi, Oyak Bliyiik Magazacilikta, yani
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Oypa’da, sonra Metro Group Praktiker ve
Tiirkiye'de egitim ve insan kaynaklari y6-
neticilikleri yapmislar. Bu dénem zarfinda
pek cok KOBI’ye egitim programlari hazir-
layip sunmus. Sayin Kéker, bugiine kadar
profesyonel is yasantisinin farkli alanla-
rinda ve seminerlerde ortalama 20.000
kisiye egitimler vermis. Amatér olarak,
portre fotografeilik, tiyatro, dans ve taki
tasarimiyla ilgili birtakim ézel zevkleri var.
Mesleki yasantisinda, insan gelisimi ve ve-
rimlilik odakli calisan Ozlem hanim egitim
dalinda kariyerine devam etmekteymis.
Ozlem Hanim buyurun.

Ozlem KOKER
Praktiker insan Kaynaklari
ve Egitim Miidiirii

Cok tesekkiir ederim. ister istemez ta-
bii Hakan Bey soyle dustnilyor; hem egit-
men, hem bayan, hem insan kaynakgli, bir
de ne yapmissa insan lzerine yapmis. Bu,
elbette ¢ok konusacaktir diyerek beni hiz-
lica tanitti. Ben de, evet iste ben diyorum,
yani mesleki birikimimle ya da egitimimle,
kariyerimle. Burada bulunmamizin sebebi
olan Alanya Ticaret Odasina ben de ¢ok
tesekkir etmek istiyorum. Bagkanimiz
burada; kendisine ve tiim Uyelere, sizlere
hele ki 6glen yemegi sonrasinda bu kadar
glzel bir havada bizimle gercekten akli-
mizi basimizdan alan bir havada burada
olmaniz ve bu konuda bizimle paylasimda
bulunmayi amaglamaniz, bizi ¢gok mutlu
etti. Hava sartlarini gériince belki de kim-
se olmaz diye distinmedik degil acikgasi.

Ama burada olmak da ¢ok keyifli. Mes-
legim geregi hemen hemen Turkiye'nin
bitin illerinde paneller, seminerler ya da

egitimler veriyorum ve gergekten ilk kez
Alanya’da Ticaret Odasi’nin bu isi bu kadar
sahiplenmesi, bu paneli organize etmesi
ve bizden dnce de yaptiklarini duydugum-
da ¢ok takdir ettim. Bu anlamda ¢ok sansli
buldum Alanya’yi, Ticaret Odasinin yap-
tiklari sebebiyle.

Sabahtan beri olan konusmalari, siz-
lerin distncelerinizi, kahve aralarindaki
sohbetlerimizi degerlendirerek aslinda
bir parga konusmamin igeriginde degisik-
lik yaptim. Evet, magazacilikta insan kay-
naklari ve ise adaptasyonu benim burada
bulunma sebebim. Ama sdyle bir bakt-
gimizda magazacilikta yani perakendede
ingilizce terimleri cok sik kullaniyoruz. Biz
bunun da ingilizcesi ¢ok bilindigi igin sdy-
lemek istiyorum “Retail is retail” diye bir
tanim vardir bizde. Perakende detaydan
olusur. Gergekten oOyle hi¢ hesaba katma-
diginiz kiiglik detaylar, kiigiclik algl hata-
lari, algilamalar misterileri size yoneltir
veya sizden kagirir. Hepsini asabilirsiniz.
Bu nedenle de, burada gérmediginiz be-
nim hem uzmanlik alanlarimdan biri olan,
Universitem sebebiyle, hem de hobi olarak
¢ok yakindan ilgilendigim, pazarlamayla
ilgili birkag sey sdylemek istiyorum.

Din kisa bir Alanya turu yaptim. Cok
da keyifli oldu benim igin. Pek ¢cok dene-
yim yasadim. Gozlemlerde bulundum.
Tabii ister istemez kiyaslamalarda bulu-
nuyorsunuz. Organize perakendenin bir
kisminda ¢alistyorum ve yaklasik da 12 yil-
dir perakende sektorinin icerisindeyim.
ister istemez zihniniz bir seyleri kiyasliyor.
“Bunlar dogru, bunlar boyle olmali. Bu
neye gore yapilmig?”

Sorgularini yaratiyorsunuz ve bakt-
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gim zaman, Alanya perakendesinde aslin-
da Turkiye’de gordigim illerden ¢ok farkh
seyleri gormedim. Perakendenin olmazsa
olmaz kurallarini burada da gérdim. Yani,
finansal olarak baktigimizda ayni kredi kar-
t taksitlendirmeleri, ya da 6deme sartlari,
ozel kartlara, 6zel bankalara8-10-12-30
taksite kadar olan uygulamalari gérdiim.
Ya da magaza dizayninda, yerlesim tar-
zinda, seklinde, renginde gercekten bazi
uygulamalarin buraya tasindigini ¢ok cid-
di maliyetlerle de bunlarin yapildigini cok
net gorebiliyorsunuz. Belki biraz daha uz-
manlik goziintizle bakip oraya yatirilan pa-
rayl ve onun karsiliginda da ne beklendigi-
ni algilayabiliyoruz orada. Bunlarin hepsi,
burada da vardi. Uriinlere baktgimizda
zincir magaza diye tanimladigimiz gerek
Turkiye’den, gerek uluslararasi pazardan,
gerek de Istanbul’dan buraya gelen pek
¢ok marka oldugunu gériyorum.

Keza Ticaret Odasinin bize saglamis
oldugu rapor, gonderdigi notlar ya da site-
nizden baktigimiz kadariyla da gergekten,
aslinda burada pazarin her atan nabzini
yasabiliyorsunuz. Aradiginiz pek ¢ok seyi
bulabiliyorsunuz. Son 5 yilda gelisen zin-
cir magazalara baktigimizda istanbul’da,
Adana’da, Ankara’da diger illerde de farkli
gelismiyor, ayni sekilde gelisiyor. Bunun
karsisinda “Alanya perakendesinde neler
oluyor?”

Benim gordigim ya da hakkinda
bilgi sahibi oldugum toplamda (¢ cadde
var aslinda. Biri Atatirk Caddesi, biri 25
metrelik, biri de 35metrelik cadde. Onlara
baktigimizda da evet 6zellikle Atatiirk cad-
desinde ben daha ¢ok vakit gegirdim ve
orayl daha ¢ok biliyorum. Disaridan gelen
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biri olarak, bir misteri olarak aslinda sunu
¢ok algilayamadim. Yemekte baskanla da
bir parca konustuk. Acaba, “Turist icin mi
bu cadde? Yoksa Alanya halki icin mi? Ya
da bolge halki icin mi? Alisveris yapmaya

Ozlem Koker

¢iktigimda ne maksatla oraya gikmaliyim?
Beni orada ne gekecek?” Onlara baktigim-
da biraz akhm karisti. Ciinki eger ahsveris
yapan Alanya halkindan biriysem, ya da
bolgeden biriysem cok fazla turist maga-
zaslyla karsi karsiya kaldim. ihtiyacim ol-
mayan Uriinler ya da benim tarzimda yani
yerli turistin ve yerli halkin yasam tarzinin
disindaki Urtinleri gérdim. Eger turistsem
cok fazla i¢ piyasa Urlndyle karsi karsiya
kaldim.

Uygulamalara baktigimda renklerde,
caddelerin dizayninda ki gérdiigim kada-
riyla Alanya’nin yerlesimi cok planli gibi go-
rindyor, ben kigclk bir bolgesini gordim,
caddeleriniz tertemiz, genis caddeler var,
isiklandirmalariniz var, magazalarin onleri
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temiz. Bunlar, cogu yerde yok aslinda. Bu
acidan c¢ok sansli bir cadde orasi. Belli ki
esnaf kendi magazasina sahip ¢ikiyor ora-
da. Odeme planlarini sdyle bir g6z ucuyla
bile inceledigimde her sey var aslinda. Ce-
binizde hangi kredi karti varsa, ona yonelik
bir taksit uygulamasini bulabiliyorsunuz.
Her sey c¢ok glizel, girisimci, yatirrmci ve o
magazanin sahibi. Gercek paranin sahibi
kim bilmiyorum ama her kimse gercekten
oradan beklentisi var.

Bir baska boyuttan konuma baktigi-
mizda, yavas yavas insan kaynagina gele-
cegim, magazalara girdigimizde hep ayni
markalar, ayni Urlnler, birbirine yakin
fiyatlar, indirimler de baglamis. Cok fazla
magazanin disinda, vitrininde indirimleri
ben algilayamadim. Ornegin, istanbul’da,
Ankara’da, izmir'de bir magazaya ¢iktigi-
nizda ya da bir caddeye gittiginizde direkt
olarak indirimleri bangir bangir duyuru-
yorlar. Her yerde gorebiliyorsunuz. Bura-
da ¢ok daha kiiglik, daha nadiren indirim-
ler vardi.

Birka¢ tanesinde “indirim var mi?”
diye sordugumda “Evet var, % 50” dediler.
“Peki, niye yazmiyor?” dedim. “Disarida,
vitrinde niye yazmiyor?” c¢lnki benim
girmem ve onu O6grenmek icin sormam
lazim. Belki de o anda eger buraya bunun
icin gelmemis olsam sormayacaktim ve sa-
dece gececektim. Clink vitrinde fiyat bile
yok. Musteri Gizerinde bir alic etkisidir bu.
Yani misteriyi almaya iten sey. Cebimdeki
para, kartimdaki limit buna yetecek mi?
“Yazmiyoruz” dedi icerdeki gen¢ bayan
arkadasim. Muhtemelen satista ¢alisiyor.
Ama bu canl bir 6rnek ve diin de yasadi-
gim icin sizlerle paylasmak istiyorum. Ka-

sada oturan arkadasim yerinden kalkma-
di. Yani, beni cok 6nemsemedi, magazaya
girmemi. Misteri olarak gérmedi, belki
degerlendirmedi. Ama bilmiyordu benim
ne amagcla gittigimi. Sordugum bir Grlinle
ilgili iki kez tekrar etmeme ragmen, ister
istemez egitmen olunca kasith yapiyorsu-
nuz, bazi seyleri arastirmak sormak isti-
yorsunuz, iki kez tekrar etmeme ragmen
soyledigim Grind yanhs anladi. Ciinkd akh
bende degildi, o anda satma istegi, satma
bagliligini yasamiyordu. Dolayisiyla, Grin
de ¢ok benim istegime gore olmadigindan
tesekkiir ettim ve magazadan ¢iktim. Cik-
mamam icin hicbir gayret olmadi. Ne ara-
mistiniz? Ne lazimdi? Ya da bir giiler yiz.
Aslinda ¢ok sey beklemiyoruz biz musteri
ayaginda oldugumuz zaman. Ve ben te-
sekkilr ettim, iyi ginler diledim. Yine, ay-
nisini alamadim. Ben tesekkir ettigim igin
oyle bir rica ederiz oldu. Ama hani gelsen
de olur, gelmesen de olur, seninle ugra-
samam mesajlarini beden dilinden, baki-
sindan o kadar ¢ok aliyorsunuz ki ve bunu
her yerde yasiyoruz.

Ozellikle, organize perakende olarak
baktigimizda, burada az 6nce panelde
sizle biz gibi bir olusum oldu sabahki ko-
nusmacilarla birlikte konusurken. Esnaf
Odalari Baskanimiz simdi de karsi taraf
konussun dedi. Aslinda, ¢ok karsi taraf de-
giliz. Organize perakendede de biz kendi
cephemize baktigimizda inanin ayni so-
runlari yasiyoruz. Tek problemimiz per-
sonelimizi gulimsetmekte. Gulliimseyin,
“Merhaba, hos geldiniz” deyin ve mis-
terinin ihtiyacini anlamaya calisin. Evet,
biraz daha imkanlarimiz genis, daha fazla
egitim veriyoruz. Daha ¢ok sey Ogretiyo-
ruz onlara. Ama genel olarak baktigimizda
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ayni sizde galisan arkadaslar, yani 18 - 25
yas arasl heniiz hayat ve ailesi konusunu
cok fazla Gstlenmemis, agirlikli olarak aile-
siyle birlikte yasayanlar, parayi kazansa da
kazanmasa da olur. Sigorta bilincinde ¢ok
olmayan ya da duizenli bir ig bilincinde ¢ok
olmayan kitleyle biz de galisiyoruz.

Tek amacimiz, onlari baghhkla birlik-
te sirkette tutabilmek. Onlara verdigimiz
maasl, emegi, lcreti kazanca gevirmek.
Bunun da tek bir yolu var. Cok fazla bili-
nen bir slogan, siz de biliyorsunuz, “Egitim
sart ” Hic baska yolu yok ve soyle diisiini-
yorum. Evet, egitim bir maliyet biliyorum.
Ozellikle, bir egitmen olarak cok farkin-
dayim. Gerek bitgesel boyutu, gerek za-
man boyutu ve iki glinlik programlarla da
bunu basaramiyoruz. Bu programlari bir
fiil yapan kisi olarak ben de hicbhir zaman
bununla olacagina inanmadigimi hep soy-
lerim.

Bu bir slrec. Her seyiyle, her seyiy-
le. Sadece, evinizdeki ¢ocugunuzu bile
dUslindtgliniiz zaman o ¢ocugun yemek
kasigini agzina gotlirmesi gerektigini bile
1,5 yilda 6grendigini gozlemleyebilirsiniz.
Genelde, ne yapar cocuklar, hep kasig
burnuna sokar degil mi? Burnuna sokmasi
degil de agzina sokmasi 1,5 yil aliyor. Peki,
biz o satislardan neler bekliyoruz? Muste-
riyi karsilasin, gller yizli olsun, Uriinde
ihtiyac tespiti yapsin, Grini bilsin, Ustelik
¢cok zaman kaybetmesin. Bu arada, iste
hesaplari da bilsin, kasayi da bilsin, satisin
yaninda satis yapabilsin, kategori satisina
gitsin, capraz satis yapsin. Bir slirl bir sey
soyliyoruz. Mesela, diyoruz ki; sen egiti-
me git, bunlari 6gren gel ve satista calis.
Olmuyor. Biz de ¢ok denedik bunu. Bu se-
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kilde olmuyor. Calisanlari baglamak uzun
sureli bir yatinnm gergekten.

Ayni sekilde, evinize dondugliniz-
de kendi gocuklarinizin, mutlaka gocugu
olan arkadaslarimiz vardir burada, kendi
cocuklarinizin egitimi icin harcadiginiz
rakamlari distiniin. Ne icin yaplyorsunuz
bunu? ileride hayatini kazansin, ayaklari-
nin izerinde dursun. Cok acik net aslinda.
Hepimizin gittigi yer para kazanalim, o da
para kazansin, biz de kazanalim. O zaman,
magazadaki arkadasimiz, calisanimiz igin-
de ayni seyi yapabilmemiz lazim. Personel
secimi noktasinda arttk her gecen gin
farkl testler uygulamaya basliyoruz, de-
gisik yontemler yapiyoruz. Milakatlarimiz
oluyor. Defalarca U¢ saat, bes saat, U¢ bes
kisi gbruyoruz. Bir kisi asla karar vermiyor.
Gozline bakarak evet bundan adam olur,
bu isi yapar, ya da bizim falancanin tanidi-
g1, canim bundan iyi kim yapacak?

Hayir, dyle olmuyor. Satis bir yetkin-
lik artik. Gergekten bunu bulabilmek son
derece zor hale gelmeye basladi ve maga-
zalarimizin vitrinlerine astigimiz, “Bizimle
¢alismak ister misiniz?” “Eleman araniyor,
tezgahtar araniyor.” Bu ilanlarla artik bu
isin gitmedigini her gecen giin goriliyoruz.
Biz diye tanimlamak istemiyorum simdi,
ayni sey icin savasiyoruz, “Misteriyi getir-
mek ve daha ¢ok para kazanmak”

Satiscilari alan, yoneten, yetistiren
kitle olarak bizler ya da patronlar bu ar-
kadaslarimizi artik en kolay, en saglikh bu-
labilecegimiz yol her gegen gilin internete
gitmeye basladi. Clinkli onlar bizlerden
farkl geliyor. Blylk bir yas kusagim yok
onlarla. Ama onlara baktiginizda inter-
net cocuklari. Onlar, evet Mc Donalds’la
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blylyorlar, internetle tanisiyorlar. Siz
daha bir tusuna basip mouse yakalama
¢abasinda oldugunuz giinlerde, onlar size
Japonya’dan siparis verecegi oyun igin
kredi karti numaranizi sormaya geliyor. 4
ve 5 yasindakiler artik bunu yapiyor ve bu
gocuklari ise almamiz gerekiyor o zaman
onlarin dilinden. Cinkl onlar vitrinde-
ki ilanda, A4’te yazan yaziya gelmiyorlar.
Sana is verecegim, onlari ¢cok tatmin et-
miyor. Zaten, bu bilingle yetismiyorlar. O
zaman, onlarin dilinden konusup 6zellikle
bu siteleri kullanarak o adaylara ulagsmak
¢ok daha saglikli. Bu site noktasina ¢ok
daha fazla da girmek istemiyorum ¢iinki
Deniz Hanim burada. O, mutlaka bunlarla
ilgili zaten aciklama yapacaktir.

Milakatlar sonrasinda egitimler, o
egitimlerde calisanlara verecegimiz biling,
bu isin ne kadar 6nemli oldugu. Cok soy-
lenen bir sey. Biz de bazen dilimizin ucuna
geliyor. 1.800 galisanimiz var bizim sade-
ce Praktiker grubunda. Tim Metro Grubu
olarak baktigimizda biz 7.000 kisiyiz. Ba-
zen dilimizin ucuna geliyor, sunu demek
istiyoruz, “Calismazsan calisma, disarida
bir siirli issiz adam var, birisi gelir” iste
orada kendi kendimizi vuruyoruz aslinda.
Bu isin imajini vuruyoruz. Calisanlarimdan
bir tanesi egitim programi icerisinde dedi
ki, “Ozlem hanim, yani satis bir meslektir,
meslektir diyorsunuz ama kiz istemeye gi-
diyorum ne soyleyecegimi bilemiyorum”
diyor. Babam soruyor daha &ncesinde,
“Oglum ne diyecegiz biz senin igin? Sen
ne is yapilyorsun?” Satisclyim diyemiyo-
rum, kiz vermiyorlar dedi.

Cok 6nemli bir sey bizim toplumu-
muzda, mesleginle gurur duyamamak,

onur duyamamak, onu iyi yapayim diye
¢abalamamak. Evet, bu meslegin bircok
meslek gibi bir diplomasi su anda yok ama
olacak. Hazirliklari yapiliyor. Emin olun
¢ok surmuyor. Birisi sizin yaptiginizin ay-
nisini yapiyor ve getiriyor. Orada tek fark
insan kaynaginda. Baska hicbir sey kalmi-
yor. Yani, hizmetteki farki yaratmak. iste,
insani maalesef bir Grln gibi sekillendire-
miyorsunuz. Bir reyona koyup, onu orada
oturtamiyorsunuz.

Din aksamizeri, Cengiz Bey’le soh-
bet ettik, dedik ki, “Perakendenin en zor
seylerinden bir tanesi, insan calistirmak.
insan calisirmak her zaman zordur.” Bir
surd, isverenle gorlstligimuzde herkes
ayni seyi soyledi, “Adam calistirmak ok
zor hocam” dediler. Dogru, isin pif nok-
tasi bu zaten. Cok uzaga gitmeyin. Evimize
donelim. Aslinda evle iste ¢ok farkl degi-
liz. Evinizdeki cocugunuza, esinize, aileniz-
den birine ne kadar sdylediginiz bir seyi
yaptirabiliyorsunuz? Ya da onu ne kadar
degistirebiliyorsunuz? Bunun igin evde
kac kez tartismalar gikiyor. O insanlar da
bunlardan bir tanesi ve magazaya geldik-
lerinde aslinda o kisiliklerini degistirmi-
yorlar. Bizlerin soyledigi ise gelirken prob-
lemini evde birakacaksin ise getirmeye-
ceksin. Kapida ceketini birakip asacaksin.
Ben asamadim, isim olmasina ragmen.
Psikolojik sistemlerle ya da egitimle, ileti-
simle bu isi anlatip hayatimi kazanmama
ya da bu igle beraber hayatimi devam et-
tirmeme ragmen bunu yapamiyorsunuz.
Kiguk problemler de evet ama bazi seyler
var ki bu olmuyor. Bir g¢alisaninizin evde
asik suratl isyerinde giiler yizli olmasini
bekleyemezsiniz. Mutlaka, evde de o asik
surathdir eger sirkette glilmiyorsa. Degis-
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miyor ¢linkl insanoglu, bu sekilde de de-
vam ediyor. Tabii cok 6nemli bir sey kendi
istemedigi slirece. O yiizden de farkinda-
lik dedigimiz sey cok dnemli.

Sabahki konusmalardan yola gikarak
aslinda burada toplanmamizin sebebi
genel olarak organize perakende geliyor.
Alanya esnafi olarak biz neler yapabiliriz?
Az 6nce yolda konusurken Baskanimla ¢ok
kisa paylastim. Bizim de organize peraken-
de olarak baktigimizda kanun tasarisindan
bahsediyoruz. Tabii ki kanun ¢ikabilir ama
“Acaba organize perakendeciler bu kanun
icin hazirlanmiyorlar midir? Sizin bildigi-
niz yasayl onlar bilmiyorlar midir? Ya da,
siz bekliyorsunuz, gelecek ve onlar boyle
olacak. Onlar bunun énlemini almiyorlar
mi?”

Onlar da hazirlaniyor, emin olun.
Farkli yerler hazirliyorlar, farkli Gretim
ekipleri, farkli satin almalar, diinyanin
dort bir yaninda ekipler geziyor. Bunlari
onlar da yapiyorlar. Aslinda, herkesin bil-
digi bir sey her iki taraf icin de bir avantaj
degil. O nedenle, bu yasa ¢iksa da ¢ikma-
sa da bizim baska bir sey yapmamiz lazim.
Bizim cepheden baktigimizda biz organize
perakende grubu olarak ya da alisveris
merkezi, hipermarketler, adimiza ne der-
seniz deyin bizlerin yapamadigi ve toplam
Ulke pazarina baktigimizda da sadece ana
pastadan % 4 ve % 8 arasinda pay aldigi-
miz bir rakam var. Geri kalan ortalama %
90’k pasta nerede? O pasta sizlerde.

Organize perakendenin gozii de o
pastada. Sizin yaptiginiz, bizim yapamadi-
gimiz bir seyler var. Konu, neyi iyi yaptigi-
niza bakip, sizlerin onu avantaja ¢evirmesi
aslinda. Bu ¢cok 6nemli. Sizler neyi iyi ya-
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piyorsunuz? Sizler pazarligl yapabiliyor-
sunuz, biz yapamiyoruz. Sizler misteriyi
oturtup cay, kahve ikram edebiliyorsunuz,
biz yapamiyoruz. Sizler misteriyle sohbet
edip, onu birebir taniyabiliyorsunuz, biz
yapamiyoruz. Bunlar, o kadar buyik bir
avantaj ki, ozellikle bizim pazarimizda, ic
pazarda, Turkiye’ de. Clinki bizler envaige-
sit yemekle donatilmis bir masaile asik su-
ratl bir ev sahibesi yerine simit ve ayranla
birlikte gliler yuzlQ bir ev sahibesini tercih
eden bir yapiya sahibiz. Bu bizim gelene-
gimiz, gérenegimiz, kiltlirimiz, 6lglimiiz,
ne derseniz deyin. Biz bunu seviyoruz ve
sizler yani esnaf, KOBI diye tanimladigi-
miz gurup bunu yapabiliyorsunuz. Boyle
bir likslndz var. Bizim bdyle bir sansimiz
hig yok. Biz ok robot hizmetler veriyoruz.
Ama siz onu canlandirabiliyorsunuz. igine
insani deger katabiliyorsunuz.

Tabii, bunlari sdyledigimde yarin bir
glin benim sirketim is akdimi feshedebilir.
O da ayri bir konu. Hani sen gidip oralarda
ne soyllyorsun, basin da var burada, ka-
patalim onu. Bunlar gercekten boyle. Biz
bunlarin hesabini yapiyoruz. Biz de gidi-
yoruz. Karakdy’e pazarlara. Dolasiyoruz ve
goriyoruz ki, pazardaki esnaf da aslinda
bizi takip ediyor. “Ne yapiyorsun?” diyor.
Bunlar benim bir fiil yasadigim 6rnekler.
Ama mesela ¢ok sevdigim bir 6rnek vardir
hayatimda.

Biliyorsunuz “Crm” diye kavram var.
Yani 6zel musteri yonetimi. Nereden dog-
du? Amerika’dan dogdu. Ben boyle di-
sinmiyorum. Tabii ki Amerika’da ¢ok sey
yapiliyor. Amerikalilar gergekten ¢ok guizel
yorumlayip, yazabiliyorlar.

Benim hayatimda “Crm” anneanne-
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min evinin kapisinin 6niinde oynarken
basladi. Orada kiiglk bir tane bakkal var-
di, Yavuz Gida isminde ve o bakkal ben her
sene yazin gittigimde sevdigim cikolatayi,
sekeri bana verebiliyordu ya da rahmetli
Fegil dedeme, senin torununun sevdigi
elma sekeri ya da leblebi tozu deyip onu
verebiliyordu. Iste “Crm” simdi bu. Hicbir
farki yok aslinda. Su yasimda hala gitti-
gimde o bakkal, o ¢ocuklugumun Yavuz
amcasl gérmek beni mutlu ediyor. Clnki
Ozel bir sey yapiyor. Crm’de de bunu ya-
piyoruz.

Banka kartlariniz bunu yapmiyor mu?
Otomatik sistemlerle, dogum glinliniz
kutlu olsun yaziyor. Sizi biri distindtgu
icin degil sistem oldugu icin. Biz de yapi-
yoruz Clup Kartlarla. Musterinin bitilin
bilgilerini aliyoruz. Evlilik yildoniminde
mesaj gonderiyoruz cep telefonuna. Kim-
se oturup distinmiyor. Otomatik sistem
yapiyor ve insanlarin bu ihtiyaci var. Bu
ihtiyac sizin yani esnafin elinde, avucu-
nuzun iginde. Tek yapacaginiz sey bunu
kullanabilmek ve eyvah buyukler geliyor,
ya da organize perakende geliyor demek
yerine iyi tarafinizi gliclendirmek. Bu her
neyse Urliniinliz, gevreniz, iliskileriniz, her
sey olabilir. Bunu gliclendirerek organize
perakende karsisinda ¢ok net ayakta kala-
bilirsiniz.

Sevgili hocamiz ne dedi? “Ben cerez-
cimi birakmam” dedi. “Yasatacagim onu.”
Piyasa etkisi dedigimiz bir olay var. Kam-
¢! etkisi vardir piyasada. Cok iktisadi bir
terim gibi tabii burada hocamiz varken,
bu alanda bana laf dismez aslinda bir
Ogrencisi olarak onun, ama eger blyukle
kiickleri yasatmazsa buyikler de yasaya-

mazlar. O ylizden de yasamak zorundayiz
hep birlikte. Ama bunun igin Odalar Birligi
ile ya da sizler kendiniz bir araya gelerek
birazcik belki bunun tzerinde disinmeli,
bununla ilgili hikayeleri, 6ykileri okumali-
siniz. O kadar ¢ok 6yku ve basari hikayesi
var ki ama tek yapacagimiz, yapmamamiz
gereken sey, korkup kendi kabugumuza
cekilmemek. Clinkl herkesin gozii ortak
pastadaki buyuk dilimde. Kimin ne alabi-
lecegi de, neyi ne kadar iyi yaptigina bag-
.

Efendim, ben cok tesekkir ediyorum.
Saremi efektif kullanmaya calisarak aslin-
da tabii biz egitmenler mikrofon masada
ya da bizi dinleyen birkag kisi buldugu-
muzda ¢ok kolay susmayiz. Cok basinizi
agritmadan, ¢ok sikmadan dusiincelerimi
aktarabildigimi Umit ediyorum. Sorular
olursa da daha sonrasinda alabilirim.

Hakan Omer Gider: Tesekkiir edi-
yoruz.

Ozlem Koker: Rica ederim. Ben te-
sekkir ederim.

Hakan Omer Gider: Simdi ikinci
konusmacimiz, Sayin Ali Toprak bey gele-
medigi igin isterseniz siz agiklayin. Alanya
Sanayici ve lsadamlari Dernedi, Dernek
Baskan Yardimcisi Sayin Akin Tabaklar,
bize Alanya magazacilik ve perakendecilik
sektériiniin gelisimi ve genel yapisiyla ilgi-
li bir bilgi sunacak. Buyurun Akin Bey.

Akin TABAKLAR
ALSIAD Baskan Yardimcisi

Sayin Hocam, tesekkir ederim. Alan-
ya Sanayici ve Is Adamlari Dernegi'ne
boyle bir panelde s6z hakki verdiginiz icin
ayrica tesekkiir ederiz. Simdi, sayin egit-
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menler ve degerli katilimcilar, 6ncelikle bu
konusmayi yapacak olan Baskanimiz Sayin
Ali Toprak burada olmasi c¢abasi icerisin-
deydi. Ancak, son anda babasinin rahat-
sizhg1 dolayisiyla katilamadi. Babasi yogun
bakimda su anda. O ylizden de, ben onun
yerine, yaziya doktigl birtakim seyleri
sizlere acgiklamaya calisacagim. Babasina
da buradan acil sifalar diliyoruz.

Simdi, o©ncelikle Alanya’nin gegmi-
sinden bugiline nasil bir gelisme izledik,
oradan baslayarak daha sonra da ¢ozim
yollari veya arzu ettiklerimiz seklinde an-
latmaya calisacagim.

Gegmisten bugiine, Alanya’da pera-
kendecilik sektorinin analizini yapmak
icin, turizmin nasil gelistigine bakmak ge-
rektigini distinidyorum. Ciunki Alanya’nin
oncelikli sektori turizmdir. Perakendecilik
sektdrii de turizme bagli gelismistir. insa-
at ve tarim, turizmi takip eden diger sek-
torlerdir. Turizm, Alanya icin vazgegilmez
bir kaynaktir. Alanya, Tirkiye turizmine
onculik etmis ve bu konuda pek ¢ok ilki
gerceklestirmis, bir turizm merkezidir. De-
niz, kum, gilines ekseninde yapilan turiz-
min ilk ¢ikis noktasi Alanya’dir. Alanya’nin,
Glkemiz turizm gelirlerinki payi ylzde se-
kizdir. Turkiye’deki toplam yatak sayisinin
da yuizde onu Alanya’dadir. Turkiye’nin dis
turizme agiimasinda 6nciilik etmis ve pek
¢ok turizm merkezine 6rnek olmustur.

1985 - 86 yillarina kadar nifusu 25
binler civarinda olan, kiigtk bir ilge iken,
turizm sektoériinde baslayan gelismeler,
Alanya’da ticaretin ve sosyal hayatin ge-
lismesine de biyulk katki saglamistir. Hem
sehrimize gelen konuklara satis yapmak
icin, hem de acilan otellerin ihtiyaclarini
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karsilamak Gzere, magaza ve isyeri sayisi
hizla artmistir. Yani, Alanya’da ticaret ve
perakendecilik sektord, turizm sektoriine
paralel gelisim gostermistir. 1990’1 yilla-
rin basindan itibaren Alanya carsi mer-
kezinde, ilge halkinin ihtiyaglarina déniik
isyerleri hizla kapanmis, yer degistirmis,
yerini turistik isyerlerine birakmistir.

Akin Tabaklar

1990’h yillardan sonra, kendini daha
da hissettiren, bu ”“Turizme dayal pera-
kendecilik” olgusu, Alanya igin bir avantaj
olmaktan ¢ikmis, olumsuz yonde etkiler
konuma gelmistir. Saniyorum, bunun ¢ok
iddiali bir tespit oldugunu dusinenler
vardir aranizda. Bunu soyle agiklamak isti-
yorum. O yillarda agilan magaza ve isyer-
lerinin ¢ogu, gelen turistlerin alma egilimi
gosterdigi Urlnleri satan igyerleriydi. Bu
magazalarin mal satmak icin fazla bir sey
yapmasina gerek yoktu. Sunulan neyse
onu almaya hazirdi. Ayrica talep, arzin cok
lizerindeydi. Sehirde turistin ilgi gosterdi-
8i birkag sektorde, ¢cok sayida magaza ve
isyeri acildi. O yillarda Alanya’da kuyum-
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cu, derici ve giyim sektorlerinde, isyeri sa-
yisinda patlama yasandi. Yaklasik her on
magazadan yedi tanesi derici, kuyumcu ve
giyim sektorlerine aitti.

O vyillarda, var olan perakendecilik
anlayisi, cogu isyeri icin soyleyebilirim, ya-
sayan yore halkini yok saymak derecesin-
deydi. Pek cokisyerinde etiket bile yokken,
var olanlarda da yabanci para cinsinden
fiyatlandirma yapilmigti. Yerli misteriye
ve yabanciya yaklasim bicimi bile farklydi.
Pek c¢ok isyeri kurumsallasmaktan uzak,
misteri memnuniyeti kriterlerini dikkate
almayan, glina birlik kazancglarin 6n plana
¢iktigl bir anlayisa sahipti. Alanya Ticaret
ve Sanayi Odasi’'nin iye kayitlarina ba-
kildig1 zaman, Alanya’da, ortalama firma
omriniin 3 - 4 yil oldugu gorilmektedir.
Halen kayith 7.000 faal firma igerisinden,
sadece 211’i, yani % 3G, yirmi yili askin
siiredir faaliyettedir. Omrii on yili askin
firma sayisiise, % 17’lik kismi olusturmak-
tadir. Oda uyelerinin % 40‘a varan 2.970
Gyesi ise son iki yilda kaydolan tyelerden
olusmaktadir.

Firma omrinidn 3 - 4 yil oldugu bir
yerde ne kadar saglikl ticaret yapilir, siz-
lerin taktirine birakiyorum. Bu veriler bile,
benim soylediklerimi dogrular niteliktedir.
Alanya 6lceginde durum boyleyken lke-
miz ve diinya ticareti hangi noktadaymis,
isterseniz bir de ona bakalim.

Diinyada ve lUlkemizde refahin artma-
si ve kiiresellesmenin etkisi ile insanlarin
ihtiyaglari, alisveris bigimleri degismistir.
Gelecekte de bu ihtiyaclar artacak, tike-
tim inanilmaz boyutlara ulasacaktir. Bu
durum kacinilmaz ve engellenemez bir
sUrectir. Bu sirecin dogal sonucu olarak,

magaza adetleri ve blyuklikleri de degi-
siklik gostermektedir. Piyasalardaki ser-
best rekabet ortami her gecen glin yeni,
daha buyuk ve daha nitelikli magazalarin
acilmasini, beraberinde getirmektedir. in-
sanlarin bu magazalari tercih etmelerinin
pek cok sebebi vardir. Gerek ekonomik
olmalari, gerek konumlarinin iyi olmasi,
gerekse aradiklari bircok seyi bulabilmele-
ri, bu sebeplerden bazilaridir. Ayrica tim
Urinlerin lzerinde etiket olmasi ve fiyat-
larin sergilenmesi, insanlarin glivenini ka-
zanmalarini saglamistr.

Ulkemizde de, ilk olarak biyiik sehir-
lerde olmak lizere, gelismis Ulkelerdeki
ahsveris sistemi dayatilmis ve her tirla
ihtiyaca cevap verecek, biyilk olgekte,
magaza zincirleri kurulmustur. Biyik se-
hirlerde bu sistem zamanla, gelismis Ulke-
lerde oldugu gibi, daha karli ve cazip bir
ticaret sekli haline gelmistir. Bu durumu
fark eden, dlinya capindaki zincir magaza-
lar, tGlkemize kisa zamanda biyik yatirim-
lar yapmislar ve yapmaya devam etmek-
tedirler.

Alanya’da, iste boyle bir ekonomik
ortamda, organize perakende magazalari,
acllmaya baslandi. Alanya’da ilk organize
perakende magazasi 1995 yilinda agiimis-
tir. ilgemizde 1998 ve &ncesinde toplam
1.000 m? alanda faaliyet gosteren iki firma
bulunmaktayken, bu rakam 1999 ve 2002
yillari arasinda agilan Ug¢ firma ile bese
¢ikmis ve toplam ticari alanda on katina
varan bir artig ile 12.494 m?ye ulasmistir.
Alanya icin bu alanda bir milat olarak nite-
leyebilecegimiz 2002 yilindan sonra gelis-
meler hiz kazanmis ve her yil 5 - 6 magaza
ve ortalama 2.000 m? kapali alan devreye
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girerek 2007 yil sonunda toplam 37 ma-
gaza ve 33.824 m? kapali alana ulagmistir.
Alanya perakende ticaret sektériinde ¢ok
kisa sayilabilecek bir siirede yasanan bu
bas donddricil gelismeler, ilgemizin ticari
hayatindaki dengeleri ¢ok hizli degistir-
mistir. Tuketicilerin ayak uydurdugu bu
hizli degisime maalesef kigik perakende-
ci hazirliksiz yakalanmistir. Konusmamin
basinda vurguladigim turizme dayall pe-
rakendeciligin olumsuz katkilari da ekle-
nince, ilge bazinda yasadigimiz ekonomik
durgunlugun ne kadar vahim ve derin ol-
dugunu anlatmaya bilmem gerek var mi?
S6z konusu degisim, Tiurkiye’nin her tara-
finda ve cesitli Glkelerde yillar 6nce yasan-
masina ragmen, ne bu degisimin yasandi-
g1 Avrupa Ulkelerinde ne de Tirkiye’nin
baska kentlerinde sehrimizdeki kadar hizlh
yasanmistir.

Sonug itibar ile, dinyada elli yilda
yasanabilecek ancak Alanya’da sadece
Uc - bes yil gibi kisa stirede yasanan bu
gelismeler kentin sadece ekonomik yasa-
mini degil, sosyal yasamini da etkilemistir.
Organize perakendecilik sektoriinde sa-
yilari artan firmalar artik kiigik isletme-
lerle degil, kendi aralarinda da acimasiz
bir rekabetin esigine gelmislerdir. Boyle
bir ortamda Alanya’da kugclk isletmeleri
degil sektordeki yerli sermayeli organize
perakendeciligi bile zor duruma sokmus-
lardir. Alanya’da sayilari hizla artan biytk
mekansal alanlar kaplayan ¢ok amagli
ahisveris merkezleri, hipermarketler, si-
permarketler ve yapi marketler birbiri
ardina faaliyete gecmis, pazar paylarini
ve mekansal yayginhklarini hizla artirmis-
lardir. Bu durum, yapisal olarak organize
perakendecilerin baskinhiginin artmasina,
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kiicik olgekli geleneksel perakendecile-
rin ise rekabet ortamindan ve ekonomik
hayattan dislanarak sayisal ve hacimsel
olarak kigllmesine neden olmustur. Bu
da her gegen yil, kendini daha yogun his-
settirmeye baslamistir.

Onceleri sadece bakkal, manav gibi
gida sektoriinlin sorunuymus gibi gorilen
bu degisim sektore her alanda giren pe-
rakendeci zinciri ile; gidadan mobilyaya,
elektronik esyadan, insaat malzemesine
kadar her alani kaplamistir. Organize pe-
rakendecilik, glinimiz ekonomisinin bir
gercegidir. Eger serbest piyasa ekonomi-
si kurallarini benimsiyorsak ve rekabetin
kaliteyi arttirdigina inaniyorsak, alisveris
merkezleri gercegini kabul etmeliyiz. Bu
realiteye karsi koymak, akan suyun oni-
ne set cekmeye calismakla es degerdir.
Bunun sonuglarini sizlerin takdirine bira-
kiyorum. Sehrimizdeki zincir magazalarin,
bolgemize ciddi anlamda katkilari oldugu
inkar edilemez bir gergektir. Bolgemizdeki
kalite anlayisini artirdigi gibi, bolgesel ta-
nitima da biyuk faydalari vardir.

Diger yandan, bolgemizin prestijini
artirmaktadirlar. Agikca soylemek gere-
kirse bolgemizin bu isletmelere ihtiyaci
vardir. Sagladigi istihdami ve personel se-
¢cimini yerel bolgeden yaptiklari distni-
lecek olursa ciddi bir istihdam acigini da
kapattiklarini séylemek dogru olacaktir.
Bu konunun diger boyutudur ve bircok
insan bunu goz ardi etmektedir. Onlarin
bize ihtiyaci oldugu gibi bizim de onlara
ihtiyacimiz vardir. Konuyu bu acgidan ele
almak daha dogru bir yaklasimdir.

Bu isletmeler hedef kitle olarak ken-
dilerine yerel halki se¢mislerdir. Bunlar
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icin hedef kitle turist degildir. Ancak yerel
isletmelerin buyik boélimi, kendilerine
hedef kitle olarak turisti se¢cmisler ve ye-
rel halki ikinci planda tutmuslardir. Ancak,
son glnlerdeki duruma baktigimizda, bu
anlayisin buyik bir hata oldugunu gor-
mekteyiz. Yerel halka hizmet veren zincir
magazalar, krizden en az etkilenenler ol-
mustur. Alanya sehir merkezinde, yerel
halka, piyasanin getirdigi rekabet kosullari
cercevesinde iyi hizmet sunan isyerleri,
yerli halkin oldugu kadar, yabancilarin
da ilgisini ¢ekmistir. Yani, yabanci da yerli
misteriye hizmet eden isyerlerini tercih
etmektedir. Bunun en biylk nedeni turis-
tin yerel isletmelere olan given kaybidir.

Magaza zincirleri Alanya’ya hakim
olmus gibi goriinse de yerel esnafin bu
durumu degerlendirme sansi vardir. Esnaf
kabuk degistirmek ve vizyon yenilemek zo-
rundadir. Bu durumla rekabet edebilmesi
icin, her birimiyle ayni kalite anlayisini ya-
kalamak zorundadir. Bu durum hem kent-
teki sosyal ortami daha kaliteli hale getire-
cek, hem de belirli bir nizam ve standarda
ulasilmis olunacaktir. Bu anlayisi benimse-
meyen esnaf yalniz Alanya’da degil, tim
bolgelerde yok olmaya mahkumdur. Bu
nedenden dolayi, yerel isletmeler kendi
bolgelerinde taninan ve glivenilen birer

marka isletme haline gelmelidir. Ancak
bu durum saglanirsa, blylik magaza zin-
cirleriyle esit kosullarda rekabet sanslari
olacaktir. Bahsi gecen bu durum yalnizca
perakendecilik sektori icin degil tim sek-
torler icin gegerlidir. Buyluk magaza zincir-
leri bile yerel yonetimlerde ¢ok farkl uy-
gulamalara ydnelmektedirler. Oncelikle,
yatinnm yaptigi bolgeyi ¢ok iyi taniyip, ona
gore pazarlama stratejileri gelistirmekte-
dirler. Kendilerini bdlgeden biri gibi em-
poze etmeye ¢alismaktadirlar. Bu sayede
insanlarin ilgisi daha da artmaktadir. Maa-
lesef, yerel isletmeler bu stratejilerden bi-
haberdir. Nifus yogunlugu olan sehirler-
de musteri kaybi diye bir sey s6z konusu
degildir, ¢linkli cok kalabalik bir kitleye hi-
tap edilmektedir. Ancak Alanya ve benzer
kentlerde bu durum séz konusudur. Bunu
bilen bilyuk isletmeler daha farkli bir islet-
me anlayisi icine girmektedirler.

Sonug¢ olarak, Alanya’nin ekonomi-
sindeki bu daralmanin sebeplerini, buyik
oranda, organize perakendeciligin burada
yatirnm yapmasina baglamamak gerekir.
Maalesef sehrimizde girdilerin biyik bir
kismini, turizm sektorli saglamaktadir.
Turizm sektoriinde, ozellikle sehir merke-
zinde, son (g yildir ciddi oranda daralma
s6z konusudur. Gegtigimiz yillarda ¢ok ha-
reketli olan insaat ve emlak sektori derin
bir ¢coklnti icindedir.

Tarim deseniz keza, onun da durumu
insaat sektdriinden farkl degildir. imara
acilarak tarim alanlarimiz talan edilmistir.
Uziilerek séyliyorum, ilcemiz sinirlarin-
dan tarim ihracati da yapilamamaktadir.
Urettigimiz triinler ihracat kriterlerine uy-
mamaktadir. Bu saydigim olumsuzluklara
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organize perakendeciligin ezici rekabeti
eklenince bu giin yasadigimiz siireci daha
iyi anlayabiliriz.

Blylk isletmelerin, kentlere hakim
olmasi dogal bir ticari slrectir. Bu siireg
Alanyaicin deislemektedir. Bliyiik isletme-
lere karsi savas agmak yanlis bir tutumdur.
Olaya hem olumlu hem de olumsuz y6n-
lerinden baktigimizda, blyik isletmelerin
sagladigl fayda, ortaya gikardig zarardan
daha fazladir diyebilirim. Alanya’daki pe-
rakende sektoriiniin bu ezici rekabetten
en az etkilenmesi icin tiim sektorde kali-
teyi artiracak calismalar yapilmali, mus-
teri memnuniyeti kriterleri uygulanmali,
sektorde faaliyet goOsteren isyerlerinin
fiziki kosullari iyilestirilmeli, is yeri sahip-
lerinin bilinglendirilmesine yonelik egi-
timler yapilmali ve hepsinden 6nemlisi
sehir merkezinde acilacak biyuik ahsveris
merkezlerine ve marketlere mutlaka sinir-
landirma getirilmelidir. Ulkemizde halen
blylk alisveris merkezlerinin toplam alis-
veris alanlarina orani % 20 iken Avrupa’da
% 75'tir. Turkiye’de yasanan gelismeler
perakendecilik sektoériinde 10 - 25 yillik
bir siirede Avrupa seviyesine ulasilacagini
gdstermektedir. Oniimiizdeki yillarda bu
ezici rekabetin etkilerini azaltmak i¢in bi-
yik market ve zincir magazalarin agiligini
belirleyen yasalarin dizenlenmesi ve her-
kesin her istedigi yerde alisveris merkezi
acabilmesinin 6nline sinirlayici engeller
konmasi artik kaginilmaz olmustur.

Sayin yonetmenime ve diger egit-
menlerimize, sevgili katihmcilarimiza ¢ok
tesekkur ediyorum.

Hakan Omer Gider: Biz tesekkiir
ediyoruz Akin bey, sag olun.
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2008 yilinin Ocak aylarinin birinci, ikin-
ci glinlerindeydi. Televizyon programlarin-
da sizler de dikkat etmissinizdir. Miithis
bir sekilde kriz séylentileri vardi. Hatta hig¢
unutmuyorum. Bir televizyon programin-
da bir sunucu konuga séyle diyor, “2008
yilinda kriz gelecek onu biliyoruz da siz
neler diistiniiyorsunuz bu konuda” diyor
direkt yénlendirerek bir ¢calisma yapiyor.
Biz de direkt yénlendirmeyi seyin lizerine
yapiyoruz. AVM’ler geliyor, rakamlari da
belli. Antalya’da 9 tane ¢arpi iki olacak 2
yil iginde. Biri de sey diisiinse yani, sunun
kum isini ben alsam da iyi para ¢ikartiriz,
ya da kazilarini ben yapsam dese ya da ne
bileyim sadece suraya naylon torba at-
sam dese belki o bile is yapacak. Aslinda,
ge¢ kalmis bir seyi sormaya ¢alisacagim,
aramizda kimler esnaf diyecegim. Biz béy-
le konusuyoruz ama onlari bir égrenelim.
Bir gérelim hakikaten, elleri gérelim. Evet,
esnaflarimiz tesekkiir ederiz sag olun.
Olur tabii, hemen buradan hizli bir sekilde
restoran, gida pazarlama, iklimlendirme,
butik var. Evet, alanlar bu sekilde.

Peki, Alanyum acildiginda isleriniz
hakikaten diistii mii? Ozellikle, butik isiy-
le ugrasan kisiler igin. Béyle soruyoruz.
Bizi burasi etkilemiyor, surasi etkilemi-
yor. Béyle % 100 etkileyen yok zaten gibi.
Ben bunun érnedini de surdan verece-
gim. Hani, istanbul’da da ilk yapi market
agildiginda nalburlar éliyoruz, bitiyoruz
diyorlardi. Toplandik sorduk, bir sey yok,
bir hareket. Alisveris kiiltiirii degisiyor.
Mesela o firmalar, o biiyiik yapi marketler
agildiginda nalburlarla nasil ¢alisilacadi
ortaya cikti. Daha farkh bir yapi ortaya
¢ikti. Biz hep sunu diyoruz zaten, krizleri
firsatlara ¢evirmek lazim. Eger, AVM’lerin
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a¢ilmasi esnaf igin bir krizse, bunu firsata
cevirmemiz lazim. Hep séylerler, Cincede
krizin bir baska anlami da, sézliik anlami,
firsatmis yani sézliigiimiizde béyle bir sey
yok. Ben Tiirk Dil Kurumu’na bir yazi gén-
derip sunu yapmayi diistiniiyorum. Su kriz
lafinin yanina, biz de bir firsat diyelim yani
ne olacak biz de 6grenelim. Cocuklarimiza
gelecek nesillere bunu aktaralim, sonugta
bu iilke krizleri hep yasayan bir iilke. iste
iki senedir kriz ha geldi, ha gelecek. Dolari
tutuyorlar, Euroyu tutuyorlar. Nasil tiiri-
yorlar? Ne oluyor? Patlayacadiz ama pat-
layinca mutlu mu olacagiz? Ne olacagiz?
Ben de anlamiyorum.

Gergekten de bir¢ok baski var lizeri-
mizde tabii ki ekonomik, sosyal vs. Bir sirii
meclisten gecmesi beklenen yasa varken,
cok giizel bir AVM’ler icin yasa varken,
baska seyler ¢cok hizli bir sekilde gegiyor.
Burada siyaset yapmak istemiyorum do-
gal olarak ama bu baskanlgi alinca béy-
le. Ben ara vermeyi diisiinmeden bir 15%er
dakika daha konusmacilarimizi konustu-
rup sonra ara verelim, isteyeni daha sonra
soru cevap igin toplayalim seklinde bir dii-
stince igerisindeyim. Bilmiyorum, katiliyor
musunuz? Boyle acil bir ara verme ihtiyaci
yok gibi. Yeni basladik zaten.

Belki miisteri kagiyor. Gitmek daha
yararl olabilir hava da giizel. Buradan
cok énemli bir konuya ge¢memiz lazim.
Su andaki konusmacimizin konusundan
biraz bahsedecegim. inovasyondan bah-
sediliyor. Yaraticilik diye ¢cok ¢ikti bu konu.
Yaraticilik diye ¢ok bahsedildi. Sonra biri-
leri ¢ikti. “inovasyon” dedi. Ama sorduk
nedir inovasyon ve yaraticilik arasindaki
fark? Séyle dediler, eger buldugunuz ya-

raticihk para kazandiriyorsa bunun adi
inovasyon. Para kazandirmiyorsa, sadece
hayallerinizi siisliiyorsa bu hala yaraticilik
olarak kalabiliyor. Para kazandirabilecek
yaraticiliklar tabii ki en dogru ¢alismalar.
Cok glizel 6rnek var, mesela Starbucks’tan
bahsediliyor. Alanya’da Starbucks yok.
Niye almiyorsunuz? Niye getirtmiyorsu-
nuz? Geliyor muymus? O bir tane gelmez.
Ben size séyleyeyim.

Alanya’ya en az 5 tane Starbucks ge-
lebilir. Ciinkii [stanbul’da Bagdat caddesin-
de Ozlem Hanim da bilir cok rahat o taraf-
lari. Melih bey de bilir dogal olarak, belki
siz de bilirsiniz. Hepimiz istanbulluyuz.
Bulvar bulvar dizildiler cadde iizerinde. is-
tiklal caddesi ve ilge de dahil olmak iizere.
Taksim’de de ayri, Bagdat caddesinde de
ayri var. Her 20 metrede bir neredeyse di-
rek gibi dikilmeye basladilar. Bu ¢cok mes-
hur Bart Simpsson’un oldugu dizide de bir
béliimiinde séyleydi. Arkadasina diyor ki:
“Kos! Hamburgerci degisiyor, Starbucks
olacak, gidelim son hamburgeri yiyelim.”
Onu gérdiigiimde sasirmistim ama ger-
cekten Oyle. Yani Starbucks’lar Alanya’ya
geldiginde neskafe, hazir kahve ya da
normal kahve satan firmalar, isletmeler
maalesef o noktada kalacak. Ciinkii biitiin
Avrupali, biitiin diinyali Starbucks’da kah-
ve icme kiiltiiriinii ¢ok iyi biliyor ve gidip
iciyorlar. Bu da ¢ok gtizel bir inovasyon 6r-
negi olarak anlatiliyor.

Ben ¢ok uzatmayacagim. Melih Bey’i
hemen size tanitmak istiyorum. istan-
bul Universitesi Rus Dili ve Edebiyati bé-
liimind bitiren Melih Arat Dokuz Eyliil
Universitesi’nde de MBA yapmis. Ayni (ini-
versitede Amerikan Kiiltiirii ve Edebiyati
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doktora programina devam ediyor Melih
Bey ve ayrica Newyork Universitesi’nin Gi-
risimcilik ve Yénetim Sertifika Programini
birincilikle tamamlamis. Kendisi sira disi
diisiinceleri olan, sira disi galismalari olan
bir kisi zaten. MBA 21 Girisimcilik Okulu,
sira disi yasam becerileri, ikinci sans kisi-
sel degisim, dahi ¢ocuk yetistirme prog-
ramlari tasarimcisi ve sunucusudur. Séz
konusu programlar Bodazigi Universitesi
Mezunlar Dernedi, Okul istanbul, Okul Iz-
mir ve baska saygin kurumlarin ¢atilari al-
tinda da sunulmaktadir. Ayrica, Amerikan
hiikiimetinin kiiresellesme ve is diinyasi
programi icin Tiirkiye’den davet edilen tek
kisidir. S6z konusu program cergevesinde
o6nemli sirketlerde incelemelerde bulun-
mus, Amerika’nin énemli liniversitelerin-
de de uluslararasi isletmecilik seminerleri
almistir. 1993 yilindan beri Tiirkiye’nin
cesitli gazete ve dergilerinde yazilari var-
dir Melih Bey’in. Milliyet, Sabah, Zaman,
Finansal Forum, Diinya, Referans ve Yeni
Yiizyi'da yazilari vardi. Dergilerde Kalder
Forum, Once Kalite, Kapital, Power, Mak-
ro ekonomi gibi yerlerde de yazilari var.
Kitaplarinizi buraya koymayi unutmusum
Melih Bey ondan da siz bahsedersiniz, si-
zin sunumunuzu agiyorum.

Melih ARAT
Egitmen, Yazar,
Sektor Arastirmacisi
Arada sekiz tane kitap yazmisim. Bun-
lardan alti tanesi isletme yonetimi konu-
sunda, 2 tanesi kisisel gelisim konusunda.
Bu konusma igin ne anlatayim diye birgok
sey dusindidm. Bir hazirlik da yaptik son-
ra. Hazirligi yeniden yazdim. Bir daha yaz-
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dim. Bugin sabahleyin ilk oturumda bir
miktar daha yazdim. Ogleden sonra onu
da sildim bir daha yazdim. Tabii ki bu ara-
da 6ncekini de sildigimi sdylemeyecegim,
onlar da duruyor. 15 dakikaya hepsi nasil
sigacak bilmiyorum ama. Simdi ben de hig
boyle panel konusmacisi degilim. Normal-
de bu panel konusmalarinin basinda bir
tesekkir bolimi oluyor. Hepinize tesek-
kir ediyorum.

Simdi bu hipermarket, alisveris mer-
kezleri nereden ¢ikiyor kavrami Uzerinde
bir parca durmak istiyorum. Bir de bizim
konusmamizin bashgi gelecekle ilgili, “Ge-
lecek senaryolar nasil olacak?” Nasil bite-
cek gelecek arkadaslar? Shakespeare’in
deyimiyle, “Ge¢misin tohumlari gelecegi
doguruyor.” Gegmise de baktigimiz zaman
son yuzyil bir 6zgurlikler ylzyili.

Aslinda 6zglrlik trendi diye bir egilim
var ve bu hig¢ ortadan kalkmamis ve gide-
rek biyiyen, gelisen bir trend. Bugiinki
alisveris merkezi kavramlarinda hiper-
market kavramlari da bu trendin bir sonu-
cu ve bu trend daha birgok seyi de ortaya
¢ikaracak. Simdi, 6nce hipermarket nasil
ortaya cikti diye ben size ufacik bir payla-
simda bulunmak istiyorum. 100 yilin ba-
sinda, iste biraz Turkiye’de bakkallarimiz,
Amerika’da Drugstore denilen hemen her
seyin yer aldigi nispeten kiiglik sayilabile-
cek 40 m? ‘lik diikkanlar var. ilk kez 1930
yilinda sipermarket aciliyor Amerika’da.
Ondan sonra slipermarket kavrami diin-
yada oturuyor. Bu arada diinyanin su an-
daki en bulylk hipermarketi Wallmart’in
kurucusu Sam Walton 1960’larin sonunda
kiiclk bir diikkan agiyor. Daha sonra bunu
nasil bliyutecegiz diye bakarken bir ara
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boyle hipermarket degil ama biraz daha
blyilkce bir marketin oldugunu ve biyik
ciro yaptigini 6grenince acaba ben nasil
blyltiram derken, o kiiguk diikkani 1980
yilinda bir hipermarket formuna sokuyor.
Diinyanin ilk hipermarketi bu sekilde or-
taya c¢ikiyor. Ama bu arada sektori daha
oturmus veya yerlesik kuruluslar var. Bu
kuruluslar iste Amerika’da Keymart diye
bir kurulus var. 1980'li yillar Keymart’in
muzaffer performansiyla gerceklesiyor.
1997 senesine geldigimizde, Amerika’da
yaptigim bir seyahat esnasinda bir Key-
mart magazasina girdim. Bir bavul arayi-
sim var. Dikkana girdim ve bir bavul be-
gendim fakat bavulun Uzerinde fiyati yok.
Kocaman da bir hipermarket. Bir reyon
gorevlisi arlyorum ama reyon gorevlisi
bulamadim. Sonunda bir reyon gorevli-
sini buldum bir stire sonra dedi ki, “Ben
bu reyonun gorevlisi degilim.” Biz bavulu
alamadan cikttk. Tam karsisinda da bir
Wallmart hipermarketi var. Oradan ice-
ri girdik, orada da igeri girer girmez ben
bavul almak istiyorum dedim. Orada bir
elektronik reyonunda gorevli, artik satis
sorumlusu diyelim ya da danismani, aldi
beni bavul reyonuna gotirdi. Guzelce ba-
vulu tutusturdu. Kasaya kadar da gotirdd.
Biz bavulu aldik giktik.

Sonug itibariyle, Keymart arkadaslar
ortadan kalkti, 2000'li yillarin basinda sa-
tildi. Wallmart su anda gayri safi milli ha-
silasindan daha fazla ciro yapiyor. Toplam
¢alisan sayisi 1 milyon. Bizim burada yak-
lasik 70 milyon insanin verimliligi ile 1 mil-
yon insanin verimliligi, calisma modelinin
sonucu bu. Simdi, hani alisveris merkezleri
bizi yenecek mi? Yok edecek mi? bakarken
olay ¢oktan bir forma girmis vaziyette diye

distntyorum. Simdi bir de hipermarket,
ahsveris merkezi gibi kavramlar kullaniyo-
ruz ya bunlar ayri ayri seyler ve ayri ayri
pazarlama modellerine oturuyorlar. Hani
carsinin blyGgu alisveris merkezi gibi di-
sunulebilir. Bazen garsi aligveris merkezin-
den buyik olur ama onun pargasi garsl
dedigimiz yerde duikkanlar var. Alsveris
merkezinde de dikknlar var. Dikkanin bir
blylk versiyonu 6zellikle buradaki kigtik
orta boy isletmeleri ilgilendiren zincir ma-
gazalar ya da franchiselar. Benim Turkge-
lestirdigimle zincir girisimciligi magazalari,
ifade olarak bu. Bizim yapmamiz gereken
sey bir zincir girisimciligi magazalar kur-
mak. Esnafin ¢ikis yolu diye sorarsaniz bu.
Anlatiim iste Sam Ealton’in hikayesi. Hep-
si kliglk bir dikkandan baghyor.

Dinya’nin yine en blyilk zincirlerin-
den biri olan Anitta Roddick’in kurdugu
Body Shop yine kigik bir diikkandan ¢iki-
yor. Bugiin bildiginiz ne kadar zincir kuru-
lus var ise hepsi tek bir dikkandan basl-
yor neredeyse. 2007 yili itibariyle tek dik-
kandan baslamayan zincirler var. Mesela,
su anda Tirk girisimciler dahi diyorlar ki
bu is buylyor. Arka tarafta yatirmcilar,
vesaireler var. Hadi biz kahve isine girelim
diyor. Bir anda 15 tane franchise acabili-
yor. Ama dinya tarihine baktiginizda bu-
glin ahsveris merkezleri icerisindeki yer
alan markalarin neredeyse tamami, de-
gerli dostlar, sizin gibi kiiglik girisimcilerin
blylmeyi basarmis olmalari. Zaten prob-
lem bu. Yani biyimeyi basaracagiz ya da
basaramayacagiz. Marketin hipermarkete
donlismesi de zaten bu 6zgirlik trendinin
sonucu. Hepsi aslinda, Kapaligarsl da 6z-
glrlik trendinin sonucu.
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Bakkal ve hipermarket arasindaki fark
nedir diye sorarsaniz. Bir bakkalin igerisin-
de 3.000 tane dridn bulunuyor, hipermar-
ketin icerisinde 50.000 tane rin bulunu-
yor. Bunun anlami su, istediginizi alabilme
imkani var hipermarketlerde. Bakkala
girdiginizde de 6zglrsiinliz ama bakkalin
sectigi, oraya dagitimi yapilan 3.000 Uri-
nl alabiliyorsunuz. Tuketici 6zgir olmak
ister. Her seyden 6zgir olmak istiyor. Bu-
glin epeyce bir kisitlama kavrami gecti.
Yasayla durdurulur, edilir, diye. Ozgiirliik
icerisinde olan insanlari durdurabilmek
mimkin degil. Ne yasayla, ne bir seyle
higbir seyle durduramazsiniz. Dolayisiyla
bir de soyle bir sey var. Akan bir nehirde
yuzen insan. Nehre distlyseniz ve bu
nehir sizi bogacak gibiyse ve siz akintinin
tersine ylzliyorsaniz garanti boguluyorsu-
nuz. Akintidan bogulmadan c¢ikabilenler
nehrin akintisiyla ayni yénde yuzenler.
Dolayisiyla, alisveris merkezinde nasil du-
racagim deyinceye kadar, hipermarketle-
re nasil direnecegim diye dislince igine
girinceye kadar, “Ben bu isten nasil nasip-
lenirim?” diye disinmek gerekiyor.

Ben tiyatro dersi aldim. Tiyatro der-
si alirken de bir Gurcli Mustafa Bey,
belki siz taniyorsunuzdur, Dokuz Eylil
Universitesi’nde de hocalik yapti, cok bdy-
le deha seviyesinde bir tiyatro yonetmen-
ligi hocasi, sunu soyledi, dedi ki: “Bir oyun-
cu” dedi. “Bir tliccara benzer, herhangi bir
durumda ben bu isten nasil gikar sahibi
olurum diye bakar” dedi. Hani bir oyuncu
da tekst geldigi zaman “Ben bunu nasil en
iyi sekilde yorumlayabilirim?” diye kendi
durumuna, nasil ¢ikar saglayabilecek hale
gelirim, bunun Ustiinde kafa yormak la-
zim. Ben naslil dururum? Degismem diye
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distinmek yerine, “Nasil degisecegiz? Na-
sil harekete gecececegiz?” demek lazim.

B arLin ARAT |

R
e IR T TR
AL R

Melik Arat

Simdi degisim KOBI’ler, ben size Tiirki-
ye manzarali bir, iki kiiglik 6rnek anlatayim.
Dogubayazit’a bircogunuz biiyik olasilikla
hi¢ gitmemistir. Dogubayazit da Alanya’ya
benziyor diyecegim. Diyeceksiniz ki ne
alakasi var? Orasi turistik bir yer. Agri da-
gina ¢ikan insanlarin turistik alisverislerini
yaptiklari nokta orasi. Ben Agri Dagi'na
3 defa ¢iktim. Dolayisiyla, Dogubayazit’a
3 defa gittim. Cok miktarda kagak Uriin
satiyorlar burada. Kacak Urin derken
iran’dan, Pakistan’dan, Afganistan’dan ge-
len el isi Grlnleri yok pahasina satiyorlar.
Cok 6zel bir bardak altligi aldim, bir paket,
ilk gittigim sene, ¢cok gilizel ama. Pisman
oldum bu fiyata bu Griini niye bir paket
aldim ki birkag tane evim var benim, bun-
larin her birinde kullanmak istiyorum ayni
althigl. Ertesi sene ayni dikkana gittim.
Bardak altligi buldum ve ayni sekilde pa-
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zarhk yapiyorum. 26 milyon gibi bir rakam
sdylemisti birincisinde biz onu 20 milyona
almistik. Tekrar ayni rakami soyledi. Ben
dedim ki; “ Gegen sene 20’ ye aldim.” Ba-
yagi bir pazarlk sirecinden sonra 20 ytl
ye birakti bana. Neyse; paketledi bardak
altliklarini ben de tesekkir ettim ¢ikiyor-
dum. Satici bana dedi ki: “ Abi, yine kazik-
ladim seni.”

Gegiyorum bunu, izmir Kemeralti'nda
bir ayakkabi saticisina girdik, ayakkabi ala-
cagiz. Mustafa Hocamiz aslinda degindi
ama ben de séylemeden gecemeyecegim.
Ayakkabinin kalitesi hakkinda bir an mi-
tereddit olunca dedi ki bize “Gérmiyor
musunuz? Duvarda yaziyor biz Tiketici
Koruma Dernegi Uyesiyiz”’ dedi. Hemen
altinda da bir baska yazi oldugunu gor-
diim. Satilan mal iade alinmaz diye.

Bunu da gecgiyorum. Arap Deri,
Derimod’a karsi. Benim rahmetli babam
Kadikéy Bahariye’de Arap Deri diye bir
konfeksiyon magazasi kurdu. Hani, sizin
buradaki dericiler gibi. Biz de deri konfek-
siyonu satiyoruz. Tek farkimiz, daha ok
bu deri konfeksiyon drinlerini Turk’lere
satmamiz. Kadikdy yakasi turistik bir
bolge degil. Olmaz olmaz Bahariye'ye
Derimod’un agilacagi tuttu. Derimod bili-
yorsunuz, markasi oturmus biyulk bir ma-
gaza. Bizim dukkanimiz 25 m?, Derimod
acti 250 m? bir magaza. Savasmamiz la-
zim. Ben o zaman 19 yasindaydim. Babam
ben 18 yasindayken 6ldi. Dikkan Gstime
kaldi, abim askere gitti. Annemle ben nasil
miicadele edecegiz Derimod’a karsi. O si-
rada iste Van Dame filmleri seyrediyorum.
Ugan, tekme atan, Danimarkali var ya Van
Dame diye. Onun bir ara filmde deri ceke-

tini gdrdim. Onun da benzer bir kopyasini
da Beyazit’ta bir toptancida buldum. Onu
aldim, getirdim magazaya dedim ki, Van
Dame ceketi, bu Van Dame Collection.
Ozel biz sizin Cotton gibi tasarimci tutami-
yoruz ama neyse bizim o Van Dame Col-
lection bayagi bir tutuldu, satiyor.

Sonra 1980°de ne oldu? Arnold
Schwarzenegger, meshur terminator diye
bir filmi var, orada bir ara bir deri ceket gi-
yiyor. Sundan bir tane video kasetten bu-
layim da onu bir seyredeyim. Ona benzer
bir ceket bulursak ona da terminator ce-
keti der onu da satariz. Neyse ben bunlar-
la ugrasirken Derimod kapandi arkadaglar,
bana dayanmasi miimkiin degil.

Benim anlatmaya calistigim sey su,
bir kiiciik esnafin micadelesi buna rag-
men oturmus bir magaza bile olsa eger
dogru lokasyonda degilse, dogru fiyatlarla
hareket edemiyorsa, finansini ayarlaya-
miyorsa, dogru elemanlari bulamiyorsa
duramiyor yani. Zannetmeyin ki, alisveris
merkezleri, sabah degisik konusmacilar
sOz etti, glle oynaya geliyorlar. Benim
simdi birazdan, sabrederseniz alisveris
merkezleriyle ilgili yorumlarima, eglene-
ceginizi varsaylyorum, Mustafa hocamiz
cerezcisini  birakmiyormus, ben siyah
zeytin almayi biraktim. Yani, neden diye
sorarsaniz, siyah zeytinleri boyadiklarini
ogrendim. Acik zeytin alirsam belki bana
da iste neyle boyuyorlarsa o gelecek. Ben
dolayisiyla artik kaliteli zeytin tahmin edi-
yorum yani kaliteli zeytin daha kaliteli. Gi-
dip boyle paketli zeytinden kaliteli zeytin
olmadigl varsayimi var ama hijyen oldu-
guna inandigim ve yaklasik 1 yildan beri
evimize siyah zeytin girmiyor. Buradan
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kendinize bir ders gikarabilirsiniz. Yani tu-
ketici artik saglk kosullari, hijyen kosulla-
rina daha duyarh.

Bir de benim aligveris stilim ¢ok ko-
miktir yani. Ben gidip en pahalisini alirim.
Neden diyeceksiniz. Cinkld pahali olan
iyidir diye bir varsayimim var. Dolayisiy-
la, dikkana girdigimde “Agabey, hangisi
en pahalisi? ” diye soruyorum. iste, o pa-
hali olanindan da 1 kilo, 2 kilo neyse ali-
rim. Simdi ona ragmen alamiyorum. Yani
ucuzunu almak zorunda kaliyorum ¢iinki
paketli. Paketli oldugu icin gliveniyorum.
Paketli olmayan kiicik esnafin Grlnine
glivenemiyorum. Hatta neredeyse cgerez-
cinin Uruniine de glivenebilecegimden
emin degilim. Clnkl cerezde hani ok
spesifik bir islenmis cerez 6zellikle leblebi-
den falan s6z etmiyoruz. Simdi marka yani
marka olmak diye bir kavram var. Marka
oldunuz oldunuz, olmadiniz olmadiniz. Bir
markaya insanlar guiveniyorlar ve o mar-
kayla alsveris ediyorlar. Siz tek bir dik-
kanda olabilirsiniz, bir zincir de olabilirsi-
niz 6énemli degil. Bir alisveris merkezinde
ya da bir Kapalicarsi'da tek diikkan ama
marka olmak sizi bir seye karsi koruyor.
Tek dikkanlik marka olmaz mi? Yok, mu
boyle markalar? Var, bliyiyen bir marka
olmak tabii ¢cok daha biyik bir avantaj.
Mesele bugiin marka olmakta. Simdi, bu
bir marka yonetimi semineri falan degil
onun igin kisa kesmeyi gegiyorum.

Bu yil bir dostum Diasa’dan bir mar-
ket alayim dedi. Ciinki bir marka dedi. Bir
slrli yerde var. Alalim, acalim. Acalim mi
acmayalim mi? Bana soruyorlar. Ya dedim
“Nedir bunun kar marji? Ne kadar kar et-
menize izin veriyorlar? % 4 dediler. Yani
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bir yil boyunca galisiyorsunuz diyelim ki bu
ise 1 milyon dolar yatirdiniz, elde ettiginiz
rakam 40 bin dolar. 1 milyon dolar, arka-
daslar isbankas’'na yatiracak olursaniz,
size hi¢ ¢alismadan 120 bin dolar kadar
para veriyorlar. Tamam bugiin franchise
marka almak akilli mi degil mi diye bak-
tigimizda, galiba pek akillica degil. Ben,
zaten yapanlari da hayretle izledigimi s6y-
lemeliyim. Neden yani? Neden bu kadar
yorgunluk? Peki, gectik bunu da.

Simdi, su Bolu Tineli’nin acilisi cok gir-
gir bir hadise. Bana gecgenlerde soyliyor-
lar. Dediler ki: “Hocam, 3.000 kisi Bolu’da
issiz kaldi Bolu Tiineli’nin agilisiyla.” O bol-
gede biliyorsunuz ¢ok giizel béyle mangal-
cilar, 1zgaracilar bilmem ne sucugundan
bilmem nesine sliper yapiyorlar. Yapiyor-
lar da simdi niye o 3.000 kisi issiz kaliyor?
Ben dedim ki: “Oh olsun, yani beter olsun-
lar”” Diyeceksiniz “Neden yani? Ne kadar
acimasiz, kapitalist adam.” Ne alakasi var.
Bolu Tineli’'nin yapildigini biz bilmiyor
muyuz? Yani, Bolu Tuneli sonunda gele-
cek. Bolu Tlneli gelmeden dnce yapmaniz
gereken Bolu Tineli, Bolu istikametinde
sadece 3 diikkan, otoban Ustiinden yer
aldi ve kendisine iste o mangal isini sir-
diirecek bir operasyon kurdu. Digerleri ah
ah, vah vah, kusura bakmayin. Ben kim-
seye acimiyorum. Yani hazirhginizi yapa-
caksiniz. Kisin gelecegi belli ise odununu
alacaksin. Anlatabildim mi yani, olay bu.

Alanya’ya alisveris merkezi geliyorsa
egitim mi alacaksin, danisman mi tuta-
caksin, ortak mi bir sey yapacaksiniz, ya
yapacaksiniz ya da o magazalarda galisan
olacaksiniz. Yani ikisinden biri.

Hatta su meshur film vardi. “You have
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got Mail” diye. izlediniz mi, bilmiyorum.
Tom Hanks ve Meg Ryan’in oynadigi bir
film. Meg Ryan filmde cok 6zel bir ¢cocuk
kitapgisidir Newyork’ta. Bitln kitaplarin
hikayelerini bilir ve gelen ¢ocuklara hep-
sini anlatir. Yani, bizim bir ortalama dik-
kanimizdan ¢ok daha iyi bir dikkan bu.
Siper bir dikkan. Hatun butin kitaplar
biliyor. Anne, babalara, ¢ocuklara ilgiyle,
sevgiyle yaklasiyor ama tesadifen inter-
netten tanistigl Tom Hanks’in canlandirdi-
g1 karakter orada 4 kath bir diikkan agacak
ve 4 kath diikkan da tam bunun karsisinda
aciliyor. Ne olacak? iste, bakkal siipermar-
kete karsi. Ask mi galip gelecek? Yoksa
bu kapitalist iliski mi? Sonug belli tabii ki.
Kapitalist iliski. Diikkani kapatiyor hatun
Tom Hanks’ in dikkaninda ¢alismaya bas-
liyor. Dolayisiyla, hani degiselim, degis-
meyelim.

iste istanbul’un trafik haritasini istan-
bul.gov.tr adresinden takip edebiliyorsu-
nuz. Bakiyorsunuz ki, iste 1. Képride trafik
var goriinliyor, kirmizi oluyor, gitmiyor de-
mek o yol. Siz de o0 zaman yola ¢ikmiyorsu-
nuz. Ben simdi karslya gececegim zaman
2 tane danismanlik yaptigimiz belediye
var. Beylikdiizii Belediyesi ve Bayrampasa
Belediyesi. Saat 05.45’te evden ¢ikiyoruz.
Belli ki trafik olacak. Ona gore hareket et-
mek lazim. Tabii bedelini 6demeniz lazim
05:45’te cikabilmek icin. Basit bir sey de-
gil 05:45’te evden ¢ikabilmek. En az 05.00
te ayaga kalkmaniz gerekiyor ki tiras, dus,
banyo yapasiniz, dyle sik beyaz gémlek
Ustline papyonu oturtasiniz ve gidesiniz
sakin sakin. Bedelini 6demezseniz baska
seyler oluyor.

Simdi gecelim bunu. Yonetim ve giri-

simcilik bilgisi eksik mi acaba? Esnaflari-
mizin burada oldugunu 6grendik de son 6
ay icerisinde isletme yonetimi kitabi satin
almis ve okumus olan esnaflar el kaldirsin.
Tekrar edeyim soruyu anlasilmadi herhal-
de. Son 6 ay icerisinde 1 adet isletme Y6-
netimi kitabi almis ve okumus olanlar el
kaldirsinlar. Bir arkadasimiz var. Alt1 aydan
1 yila ¢ekelim, 2 kisi. Simdi sonug bu yani.
Bedelini 6demezseniz arkadaslar degisim
degisim diye konusuluyor. Yani, tutuculuk
arkadaslar tirban takmakla alakali degil.
Turkiye’de tutuculugun su an konustugu-
muz sembollerle alakasi yok. Burasi ina-
nilmaz 6l¢tide tutucu bir toplum. Hareket
edemiyoruz. Ayaga kalkiyoruz, hicbir sey
yapamiyoruz. Alanya’ya bu kadar konus-
maci geliyor. Buradaki sayimiz belli. 50
kisi bile degiliz. Biraz sert olabilir ama yani
olay budur. Kusura bakmayin. Simdi ahs-
veris merkezlerinin tablosu, hani siz kor-
kuyorsunuz alisveris merkezleri gelecek
diye herhalde bir insanin en son korkacagi
sey alisveris merkezinin gelmesi olmalidir.
Kusura bakmayin ama benim agimdan
boyle.

Sabahleyin, Cengiz Bey kendi sirketi
Koton ile ilgili bir sey soyledi. Koton bir
marka. Baska markalar da var. Baska bi-
yuk markalar da var. Bir sey sdyledi dedi ki
“Bir alisveris merkezi acildigi zaman icinde
olmaya calisiyoruz.” Cok da mantikli. Bir
marka ne kadar ¢ok yerde goriinliyorsa
o kadar fazla marka degeri artiyor, kabul
edilebilirligi artiyor. Ayni zamanda bunun
soyle bir anlami var. Hangi alisveris merke-
zine giderseniz neredeyse ayni marka sti-
liyle karsilasiyoruz. insanlarin ihtiyag duy-
dugu, Mustafa Hocamin ihtiya¢ duydugu
sey, farkhhk. Yani aligveris merkezleri ice-
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risinde farkl bir sey yok. Ama Alanya’da
su anda ben ¢ok renkli bir diinya oldugu-
nu gorldyorum. Bu rengi parlatirsiniz, cila-
larsiniz, keyifli hale getirisiniz. Ne turisti,
ne yerli tiiketicisi alisveris merkezine gi-
der. Ya da agilinca gidecek tabii ki elbette.
Yani, bir meraktir, ilk defa oluyor. Cok da
enteresan bir sey yok. Zaten alisveris mer-
kezinde bir seyi cok glizel 6zetledi Hakan
Omer Bey. Kislari ilik ve sicak, yazlari serin
nerdeyse yagisl klimadan 6tir(, boyle bir
fonksiyonu var aligveris merkezlerinin.

Amerika Birlesik Devletleri Turkiye’yle
kiyaslanamayacak diizeyde. Hep acinacak
durumda. Glnk, nereye giderseniz gidin,
sadece ayni markalar var. New Jersey’de
kaldigim bir evin civarinda diikkanlar ol-
dugunda sevingle esimi aradim. “Burada
diikkanlar var. Bir saatgi var, bir terzi var
ve bir butik var” diye. Son kalan birkag
tanesiydi. Arttk Amerikallar, Turkler veya
goemenler farkh bir yer bulabilmek igin
neredeyse tirmaliyorlar, hani degisik bir
diikkan gorelim. Degisik bir sey ama hepsi
ayni. Bitlin her sey ayni. Tamam bitiriyo-
rum.

Yuksek maliyetler alisveris merkezleri-
ne hakim. Radikal yenilikleri yok. KOBI’lere
bir duzine UstlnlGglh var; markalari var,
kaliteleri var, sistemleri var, hizmet kali-
tesi gibi UstunlUkleri var. Genel olarak bir
alisveris merkezi arkadaslar can sikici ol-
maktan oteye gidemiyor. Yani acikh ama
sonug bu. Alisveris yapabilirsiniz ama can
sikici bir yer. Rekabet alisveris merkezleri-
ni ve icindeki magazalari kapatiyor. Ozeti
bu. istanbul’dan diinyanin dért bir tarafin-
dan bunlari dinleyebilirsiniz. Mc Donalds’i
geciyorum.
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Ben Rus Dili ve Edebiyati okumusum.
O zamanda bir seyler 6grendik, Universi-
te yillarinda. Ne 6grendiniz diye sorarsa-
niz, cok meshur Rus yazarlari var, Puskin,
Tolstoy, Dostoyevski gibi. Fakat bize tabii
edebiyat okurken bir sirii adam daha
okuttular. 19. yizyilda, 18. yuzyilda ina-
nilmaz sayida yazar var. inanilmaz sayida.
Okuyoruz, okuyoruz. Ama hicbirini siz bil-
miyorsunuz. Neden oldugunu soyleyeyim
mi? Clnki siradanlar, hicler, yok oluyor-
lar. Yani sira digi olmayl basaramazsaniz,
degisemezseniz, gelisemezseniz yok ola-
caksaniz. Peki, beni dinlediginiz igin tesek-
kir ederim.

Hakan Omer Gider: Tesekkiir ede-
riz Melih Bey. Simdi, son konusmacimiz
Sayin Deniz Ceylan Kilighoglu. Once bir 6z-
gecmisini geceyim. 1990 yilinda istanbul
Universitesi’nde Basin Yayin Yiiksek Okulu
Gazetecilik ve Halkla iliskiler béliimiinden
mezun olmus Deniz Hanim. Calisma ha-
yatina égrencilik yillarinda gazetecilikle
baslamis. Yaklasik 2 yil yayin organlarin-
da gérev almis. Daha sonra bir yil turizm
sektériinde deneyim kazandiktan sonra
1994 yilinin basindan beri de Hiirriyet ga-
zetesinde Insan Kaynaklari reklam sekté-
riine girmis. 1995 yilinda yayin hayatina
giren Hiirriyet insan Kaynaklari gazetesini
projelendirmis ve yayina hazirlamasin-
da gérev almis. 2001 yilinda, Hiirriyet IK
Proje, Reklam MiidiirliiGii gérevinin yani
sira is ve insan kaynaklari sitesi yenibiris
satis ekibinin yénetimi, 2004 yili basinda
satis departmani yaninda pazarlama ve is
gelistirme departmaninin da sorumlulu-
gunu tistelenmis. 2005 yili Mayis ayindan
bu yana da Yenibiris insan Kaynaklari Hiz-
metleri Danismanlik Yayincilik A.S. Genel
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Miidiirliigi’nd strdiiriiyor. Sayin Kilighoglu
ingilizce, Fransizca biliyor. Evli ve bir cocuk
annesi. Ben buradan sunumunuzu agaca-
gim. Siz isterseniz konusmaya baslayin.

Deniz Ceylan KILICLIOGLU
yenibiris.com
Genel Midiirii

Merhaba herkese. Ozge¢misimin (ize-
rinden gecerken aslinda kendimi bugtinki
ahisveris merkezleri ile karsi karsiya olan
esnafin haliyle 6zdeslestirdim bir sekilde
clinkii Hiirriyet insan Kaynaklari gazetesi-
nin proje reklam muadurlugini yaparken
bir yandan internet gercegi ile ylz yize
kaldik. 2000 yillarinin basi 1997’lerde hat-
ta 2000’lere gelmeden internet hizla gim-
biir glimbir geliyor ama biz gazetemizde
de ¢ok iyi bir pazara sahibiz. Uriiniimiiz
¢ok gugli. Markamiz cok gugli. Turkiye
heniiz internete hazir degil, internet daha
bir yandan uluslararasi boyutta bizim icin
bir tehdit ama ayni zamanda bir firsat. Bu
tehdidi firsata cevirebilir miyiz? internetle
nasil bir sinerjimiz olabilir? internet isimi-
zi elimizden alacak mi? Yaklasik bir yil bu-
nun sancisini yasadik. Daha sonra interne-
ti gazetenin yani sira ayri bir marka olarak
konumlandirip ikinci bir is alani olarak ele
almaya karar verdik.

Dolayisiyla degisim s6z konusu olunca
degisime direng gbstermenin hicbir fayda-
si olmuyor. Direng¢ gostermek sadece za-
man kaybi. O ylzden riizgar varsa riizgara
direnmek yerine yelken agip hiz kazanmak
degisime uyum saglamak ¢ok daha buyik
bir fayda getirir.

Ben size bugiin, Kasim 2007’de sonug-
larini aldigim istihdam arastirmamizin ¢ok

kisa bir 6zetini sunmak istiyorum. Aslinda
birebir esnaf olarak sizlerin kendi isinizde
faydalanacaginiz bir arastirma olmayabi-
lir ama genel olarak “ Turkiye 6lceginde
perakende sektériinde, istihdam ne du-
rumda? is arayan ve isveren beklentileri
neler?” Kisaca paylasmak umarim faydal
olur.

Biz bu arastirmayi bagimsiz bir aras-
tirma sirketi olan Crc Sales sirketine yap-
tirdik. Dlzenli olarak farkli sektorel aras-
tirmalar da yaptiriyoruz. Daha 6ncesinde
bilisim arastirmasini yapmistik. Su anda
da Uretim ve imalat sektorl arastirma-
miz devam ediyor. Her {i¢ ayda bir, farkli
bir sektorlin aragtirmasini yapiyoruz. Bu
arastirmaya kurumlar tarafinda 209 ku-
rum, 209 isletme katildi farkli dlgekler-
den. Perakende sektorinin farkl alanla-
rinda zincir magazacilik alaninda toplam
katilimcinin % 12’si var arastirmada. Di-
gerleri perakendenin farkl alanlarindan
olan sirketler. Bu 209 firmayla yiz ylze
gorisme yapildi. Bireysel tarafta ise 4.221
katihmciyla online anket yontemiyle yapil-
diarastirma.

Once calisanlar bakisina gz atalim
isterseniz. Is arayanlar ya da isini degis-
tirmek isteyenler, perakende sektoriini
nasil gortyorlar? Perakende sektoriinden
ne bekliyorlar? Arastirmaya katilanlarin
soyle bir demografisine bakacak olur-
sak Istanbul agirlikl, % 39’luk bir orani
istanbul’dan katiimcilarin. % 10’luk oran
Ankara, % 12 izmir dagilimi ekrandan go-
riyorsunuz. Tek tek lizerinden gegip fazla
vakit kaybetmek istemiyorum. Sizlerin de
¢ok vaktini almak istemiyorum. Ama aras-
tirmayl merak ederseniz daha sonra sizle-
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re e-maille de gdnderebilirim.

Hakan Omer Gider: % 63'ii bekar-
mis o benim ilgimi cekti.

Deniz Ceylan Kilighoglu: % 63’i be-
kar evet. % 36’sI Universite mezunu, lisans
egitimini bitirmis adaylar. % 31’i lise me-
zunu. 25 - 29 yas aralig1 % 35’lik oranla en
¢ok katilimcilarin genis oldugu dilimi olus-
turuyor. Onu hemen 19 - 24 yas arasi takip
ediyor. Bu da bekar oluslarini, geng olusla-
rini tamamlayici bir bilgi olarak karsimiza
cikariyor. Perakende sektoriinde is arama
suresi kisa. 0 - 6 ay arasinda % 80’e yakini
is buluyorlar adaylarin. Bilisim arastirma-
sinda bu oran 1 yila kadar uzayabiliyordu.

Bilisim sektori diye baktigimizda ora-
da karsimiza gikan sonug. Biraz 6nce soy-
ledigim gibi % 35’in Uzerinde bir bolim
lisans egitimi almis. % 30’un Gstliinde oran
da lise mezunu demistim. Aslinda egitimli
bir kitle var. Ama bu sundan da kaynakla-
niyor, biliyorsunuz son 20 yilda Turkiye'de
konferans salonu agclilir gibi Gniversite agil-
di. Burada ¢ok degerli hocamiz var. Ken-
disi de bu konuda daha sonra bir sey soy-
lemek ister mi bilmiyorum ama yeterince
egitim kadromuz olusmus mu bakmadan
ne yazik ki hala Universite agma derdinde
hikiimetimiz. Ben de politikaya girmek is-
temiyorum ama ne yazik ki bu bir yandan
da yozlasmaya yol aclyor. Bunun da, egi-
tim seviyesini asagi cekebiliyor risklerini
goze almak lazim, énlemini almak lazim
diye dislinliyorum. Simdi, herkes Univer-
site mezunu, Universite mezunlarimiz da
is bulmakta zorlaniyorlar. Boyle bir ger-
cekle karsi karslyayiz. Bir yanda peraken-
de sektoérlu eleman bulmakta zorlaniyor.
Burada perakende sektériniin isverenleri
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var aramizda. Tirkiye Olceginde en blyik
isletmelerin iki temsilcisi insan kaynaklari
yoneticileri aramizda. Her ikisiyle de soh-
betlerimiz sirasinda da bunu dile getirdik.
Bildiginiz bir gercek. Eleman bulmaniz zor.

| etz corian
MILIGLIGLY

Deniz Ceylan Kiliglhioglu

Buldugunuz elemani elinizde tutmaniz
¢ok zor. Genglerin beklentisi ¢ok yliksek.
“Ben Universite okudum, tezgahtarlik
yapmak icin mi Gniversite okudum?” di-
yor. Cinkd onlar Universiteden ydnetici
olmak icin mezun oluyorlar. Ne yazik ki bir
kismi, genellemeyeyim yanlis olabilir, ama
kariyer giinlerine de g¢ok katiliyorum ben
kariyer glinlerinde de 6grencilerden gelen
sorular hep bu yénde. “Ne zaman y6netici
olabilirim? Mastar yaparsam beni hemen
yoneticilige alirlar mi?” gibi.

Perakende sektoriiniin en oOnemli
problemi bliyik isletmeler 6lceginde de
orta Olgeklilerde de eleman bulma ve tu-
tundurma problemi ne yazik ki. Adaylarin
egitim alinan bolimine bakarsak idari
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bilimler mezunlari perakende sektoriinde
cok agirlikh yer aliyorlar. Bunu mihendis-
ler, sosyal bilimler takip ediyor. Calisilan
kurumda sahip olunan pozisyon diye ba-
karsak memur arastirma sirketinin stan-
dart kriteri oldugu icin biz memur dedik.
Perakende sektoriinde memur diye bir
pozisyon yok ama diiz eleman ya da vasif-
I eleman kademesinde en ¢ok calisanlar
s6z konusu. Bunu orta diizey yonetici ta-
kip ediyor. is aramada tercih edilen yén-
tem ve kanallarda internet 6nde geliyor.
Clnku internetten is bulmak ¢ok daha ko-
lay, hizh pratik, ¢cok fazla alternatif var.

Tanidik vasitasiyla is bulmak hala Tir-
kiye gerceginde 6nemini koruyor. Ama
internetle kiyaslandiginda bu oran 2 yil
oncesinde neredeyse basa basti. Su an
geldigimiz nokta c¢ok sevindirici. Bunu
gazete, dergi, basin, yayin takip ediyor.
Tercih edilen galisma sekli tam zamanli.
Clnkl Ulkemizde esnek galisma sistemi
yasalarla henliz tam ve tatmin edici bir
sekilde tanimlanabilmis degil. Bu yonde
Tiirk is Kurumu’nun, Calisma Bakanlig’nin
¢ok 6nemli adimlari var, calismalari var.
Esnek is glicinin Tiurkiye’de oturmasiy-
la beraber aslinda perakende sektori de
onemli bir ¢oziime kavusmus olacak. O za-
man, ¢ok rahatlkla Gniversite 6grencileri
de ev kadinlari da perakende sektoriinde
yer alabilecek. Sirkiilasyonun en c¢ok ol-
dugu pozisyon olan satis temsilciliginde
¢ok daha rahat istihdam edinebilecekler
ve esnek is gliclyle dénemsel olarak da
gecici isci calisirmak mumkin olacak. Bu
yasal sartlar, alt yapi olusturuldugunda
sektor bir nebze daha rahatlayacaktir diye
distnuyoruz. Galismak istenilen kurum
ve sirket yapisi tabii ki her zaman hangi

arastirmayi yaparsaniz boyle cikiyor.

Blylk olcekli isletmeler ve 6zel sek-
tér her zaman tercih ediliyor. Kamu mu
Ozel sektor mi derseniz, perakende sek-
torlinlin tercihi 6zel sektdérden yana zaten
kamuda perakende oldukga sinirli. Kurum
Olgcegini sdylemistik. Sirket ortaklik yapisi
diye dislinlrseniz yerli sermayeyi tercih
ediyor bu katihmcilar agirlikli olarak. Ya-
banci sermayeyi daha geri planda tutmus-
lar cevaplarinda. % 41 gibi bir oran yerli
sermayede calismak istedigini belirtmis.
Yabanci sermayeye evet diyenlerin oran-
lari ise % 33’lerde kaliyor. is hayatinda
calisilan sektorlerde adaylarin hali hazirda
deneyim kazandig sektorler hangisi diye
baktigimizda perakendecilik ve magaza-
cihk 6n planda. Bankacilik, finans, sigorta
bunu takip ediyor. Reklam, halkla iliskiler
daha sonra gelen alan. is hayatinda cali-
silan sektorlerden sonra ¢alismak istenen
hali hazirdaki tecriibe degil de asil tercihi
hangi yonde diye bakarsaniz. Anket kati-
Iimcilarinin % 20’ye yakin bir bélimi %
19’u perakende ve magazaciligi tercih edi-
yorlar. Tercihlerde reklam, halkla iliskiler,
bankacilik, finans, sigorta bunu takip edi-
yor. Akabinde de bilisim geliyor. Bilisim ve
telekomiinikasyon geliyor. Perakende sek-
toriinde calismak isteyenlerin orani diye
bakarsak ¢ok blylk bir oranla karsi kar-
siya kaliyoruz. Katilimcilarin % 75’e yakini
perakende sektoriinde ¢alismak istiyor, %
73 bu oran tam sdylemek gerekirse. Bun-
larin da % 2'ye yakini, hali hazirda zaten
perakende sektoriinde galisiyorum diyor.
Sadece % 6'lik bir bolimi perakende sek-
toriinde ¢alismak istemiyorum diyor, hali
hazirda galistigl halde devam etmek iste-
miyor bu sektdrde. Is alanlari tercihi de-
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tayini gegecegim. Dedigim gibi isterseniz
daha sonra e-maille size gonderebilirim
arastirmayi.

isveren bakis acisindan bakarsak, bu
209 isletmenin yonetici demografisi na-
sil dersek gorliisme yapilan sirket temsil-
cilerinin baylk bir kismini genel muduar
yardimcilari olusturuyor. insan kaynaklari
uzmanlari ve insan kaynaklari mudirle-
ri, idari igsler mudurleri karsimiza gikiyor.
Agirlikh erkek orani var. Gorlsilen yoneti-
cilerde % 55’lik bir oran, % 45’lik bir oran
da kadinlar. istanbul agirlikli sirketler.

Personel aramada tercih edilen yon-
tem ve kanallarda sirketler tarafinda is
arayanlarda internet karsimiza cikarken,
sirketler tarafinda gazete, dergi ve yazil
basin ¢ikiyor, bilginiz olsun. Bu arada k-
¢ik bir reklam yapayim. Firmaya gelen
yazili basvurulari isverenler ¢ok deger
veriyorlar. Dogrudan basvuru aliyorlar.
Uglincli ydntem olarak da interneti tercih
ediyorlar. Dordlnci yontem de firmanin
kendi internet sitesinden gelen basvuru-
lar. En sik kullanilan is ve insan kaynaklari
sitesinin hizmet ve fonksiyonlarindan ek-
sik ve yeterli bulunanlar ¢ok detayli, gegci-
yorum, hizli gegeyim diye.

is basvurusunda bulunan adayin 6z-
gecmisinde isveren en c¢ok is deneyimine
dikkat ediyor. Egitimden ¢ok, is deneyimi
6n plana cikiyor. ikinci olarak egitime ba-
kiliyor. istihdamla ilgili zorluklar deger-
lendirilmesi ve 6nem derecesi derseniz
adaylarin deneyim seviyesinde zorlaniyor
isveren. Deneyimli aday bulmakta zorlani-
yor. Egitim seviyesi acisindan da istedigi
egitim seviyesinde adaylari bulmakta zor-
laniyor. Egitim ve deneyim yetmiyor. Bir
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de beklentilerin farklihgi diye bir problem
¢ikiyor karsisina. Adayin beklentileriyle,
isletmenin adaydan beklentisi birbiriyle
ortismeyebiliyor.

Sirketin mevcut isglicii yapisina baka-
cak olursak 2005 - 2006 yillari igerisinde
ne olmus diye? Bu da ¢ok detay bunu da
gegeyim.

Mevcut is glicinln egitim durumuna
gore dagihmi. Agirhkli lise mezunu pe-
rakende sektori calisanlari 2005 - 2006
yillari verilerine gére baktigimizda. Bunu
meslek yliksek okulu ve Universite mezu-
niyeti, lisans mezuniyeti takip ediyor. Aka-
binde meslek lisesi geliyor. Ulkemizde bili-
yorsunuz perakende sektorinin ozellikle
perakende sektoriine eleman yetistiren
Universiteler yeni yeni bu alana odaklani-
yorlar. Eskisehir Anadolu Universitesi’nde
bir atilm oldu. Yine baska bir lniversi-
temiz evet yanhs sdylemeyeyim Kocaeli
Universitesi’nin bir girisimi var hali hazir-
da. istanbul Gniversitesi’nde var yavas ya-
vas ama son 2 yildir olan girisimle bunlar.
Clnka artik bigak kemige dayandi. Cikis
yolu bulamiyor isveren. Yetismis isglicl
bulamiyor. Bulamadigi icin akademiliyi
zorluyor. Bize eleman yetistirin. “Bu alan-
da uzmanlasmis eleman istiyoruz” diyor
ve isbirlikleri dneriyor. is diinyasiyla aka-
deminin isbirligini bu anlamda gelistigini
godzlemlemek bizim i¢in de 6nemli, mem-
nun edici sonuglar.

Son slaytimiz dntimizdeki 1 yil iginde
perakende sektori en ¢ok hangi is birim-
lerine eleman alacak diye bakarsak da pa-
zarlama birimleri 6n plana cikiyor. Bunu
bilgi teknolojileri, insan kaynaklari takip
ediyor. Pazarlama derken burada satisi igi-
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ne direkt olarak katmadi arastirma sirke-
timiz. Satis temsilciliginden ziyade satisa
zemin hazirlayan gercek anlamdaki pa-
zarlamadan bahsediyoruz. isverenlerin bu
bilincte olmasi da ¢cok énemli bir gelisme
aslinda. Clinkl bizde satis ve pazarlama
ikisi birbirine ge¢mis kavramlardir. Pazar-
lamaci ve satisci ayni is biliminde gorev
yapiyor diye algilanir cogunlukla.

Ozetle, arastirmanin ciktilari  bize
bunlari gosteriyor. Sormak isteyecekle-
riniz olursa seve seve cevaplarim. Bizim
yenibiris.com olarak yaklasik 40.000
kurumsal tGyemiz var. Bunun dortte biri
aktif konumda, hali hazirda hizmet alim
konumunda. Digerleri ihtiyac oldugun-
da hizmet almak Uzere kaydini yaptirmis
olan firmalar. 5.350.000 bireysel Giyemizin
O0zgecmisi var 6zgecmis bankamizda. Her
gilin yayinda 8.000 ilanin yayinlandigi bir
web sitesiyiz. Istihdamin ¢ok ortasinda-
yiz. Cok istihdamin nabzini tutan bir ko-
numdayiz. is arayanla isvereni birlestiren,
bulusturan bir konumdayiz. Ama dogru
adayla, dogru bulusturmanin biz de c¢ok
sancisini yastyoruz. Clink( Turkiye gercegi
sadece perakendede degil is alaninda da
bu boyle.

Cok hizli buyadia Tark ekonomisi son
birkac yilda. Bu hizli biylmenin getirdigi
bankacilikta da ayni sey var lretimde de
ayni sey var. Bu hizli blyimenin getirdigi
yetismis is gliciinU ne yazik ki bulamaya-
biliyorsunuz. Yetismis is glicli arzi ¢ok si-
nirl, talep cok yliksek. O yiizden, sertifika
programlariyla, egitimle, akademi ve sek-
tor isbirlikleri ile hep bu yonde ¢6ziim ara-
yisimiz devam ediyor. Biz de yenibiris.com
olarak bu ¢6ziim Onerilerin ¢dziim aragla-

rina destek olmak istiyoruz. Cok tesekkir
ederim dinlediginiz igin.

Hakan Omer Gider: Biz tesekkiir
ederiz. Evet, ben ara vermeden devam
etme diisiincesindeyim. Bilmiyorum. Sab-
rinizi zorluyoruz ama daha yararl olaca-
gina inaniyorum. Soru cevap béliimiine
gecelim isterseniz. Daha sonra da kapa-
nisa gegecediz. Sorulariniz var mi? Siz bir
toparlayalim, bir saptayalim dediniz ama
uzun bir sey ¢ikacaksa hi¢ saptamayalim.

Soru ¢ Biilent Bey (Esnaf): Oncelik-
le tesekkiir ediyorum. Hem bir esnaf ola-
rak, hem siyasi partinin Alanya temsilcisi
olarak, Ticaret Odasi Baskanimiz da bura-
dayken Ticaret Odasi Uyesi olarak Ticaret
Odasina tesekkir ediyorum. Bu seminer-
ler, konferanslar donem donem oluyor.
Yalniz bizim esas sorunumuz bence, orayi
saptamak istedim, Alanya. Akin Bey de
bahsetti. Alanya’daki ekonomi bir donem
tamamen turizme donik. Hala da oyle tu-
rizme doniik oldugu icin eskiden yerliye is
yapan birkag tane is yerimiz vardi. Sekerci
Mehmet’imiz vardi, Arap Stkriimiiz vardi,
Glven Lokanta’miz vardi. Bunun gibi bir-
kag isyerimiz vardi. Ama gerisi tamamen
turiste déniik. Ozlem Hanim’in da gézlem-
ledigi gibi bir cadde Gzerinde tiim isyerleri
hemen hemen ayni Uriinleri satar. Butikgi
arkadaslarimin dedigi gibi su anda aslinda
Alanya yari kapali. Benim isyerlerimin de
kapal oldugu gibi cogumuz kapaliyiz. Su
andaki bizim korkularimizin ya da ne ya-
pacigimizi arastirmamizin sebebi bence
turizmden aldigimiz pay gittikgce azaliyor.
Bu azalma da bize ne yapacagimiz yoniin-
de careler aramayi 6gretiyor. Bu da bence
yollardan birisi.
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Biz Alanya ekonomisini nasil dondi-
rebiliriz? Eskiden biz turizm iyiyken, aldi-
gimiz pay iyiyken, zaten kisin dikkanlari-
mizi kapatir, alisverisimizi de Antalya’dan
yapardik. Yani, 6yle bir durum vardi. Bi-
tlin arkadaslarim da katilacaktir bu duru-
ma. Simdi de, yerliye donik is yapan yer
kalmadigi icin hepimiz tabii ki sipermar-
ketlere gittik, alisveris merkezlerine gittik.
Biz bence simdi gelecegi planlamaya cali-
siyoruz. Yaptigimiz tespitler, bircok tespit-
ler dogru. Melih Bey’in tokatlari da gayet
iyi geldi. Yani biz yillarca sadece turistleri
kazikladigimiz icin her sey dahil sistem or-
taya cikti. Biz acentecilere diyoruz, her sey
dahili yasaklayalim, yapmayalim. Onlar da
diyor ki yillarca siz insanlari kazikladiniz,
kazikladiniz, bu her sey dahil zaten ora-
dan ¢ikti. Bence aydinlatici bir panel oldu.
Hepinize ¢ok tesekkiir ediyorum ¢ok uzat-
madan. Sag olun.

Hakan Omer Gider: Tesekkiir ede-
rim. Sag olun. Bir soru, buraya alalim he-
men.

Cevap ¢ Celal TASKIN (ALTSO
Meclis Uyesi): Oncelikle sabah ve de
onceki oturumun igerigiyle ilgili zengin bir
bilgi bombardimanindan sonra 6gleden
sonra daha interaktif, daha boyle sikici
olamayan bir sohbet oldu. Ben 6ncelik-
le hepinize tekrar hog geldiniz diyorum.
Bu arada, Melih Arat Bey daha Onceki
dénemlerde Nazim Ozdemir’in yil sonu
toplantilarindan, ¢ok daha renkli sohbet-
lerinden taniyorum. Bu arada yine benim
icin bir kazancg olabilecek sagimda oturan
Cengiz Bey’le Elbistanli hemserimle tanis-
tik ve daha sonra sohbetimizi koyulastira-
cagiz.
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Ben daha o©nce Ticaret Odamizin
meclisinde bu konu giindeme geldiginde
hakikaten Alanya’nin su ana kadar cid-
di sikintisi olan meseleye ¢6ziim bulmak
adina yapilan bu ¢alismanin daha ¢ok bir
tespitten ileri gitmeyecegini sdylemistim.
Hakikaten, su anda degerli konusmacilar,
hocalarimiz ve sizlerin ortaya koydugu bir
tespit var. Bir tespitin bir adim sonrasi tes-
his ve bir adim sonrasi da tedavi olmasi
gerekir. Ancak, benim elimde kisa bir fikir
ve dislincelerimizi paylasacagim bir not
var ve bu notun igeriginde ¢ok yalin ifa-
deler var. Bu yalin ifadeleri zaman zaman
konusmacilar ¢cok net bir sekilde ortaya
koydu. Artik diyor, Ulkeler sirketler araci-
lig1 ile isgal ediliyor. Yine David C. Korten
adindaki bir yazarin “Sirketler diinyayi
yonettigi zaman” adl kitabinda diinyanin
en biyik 100 ekonomik glicliniin yarisi
sirketlerdir diyor ve en biiyik 10 sirketin
toplam satislari en ktiglik 100 Glkenin top-
lam gayri safi milli hasilasindan daha fazla
oldugunu soyliyor.

Bugtin basaril sirketlerin ekonomide-
ki kontroll eskinin kominist Rusya’sinda
Moskova’ninelde etmisoldugu kontrolden
¢ok daha fazladir. Abraham Lincoln’un 6l-
dirilmesinden 6nce bu gidisati gordugi
icin soyle dedigi bildiriliyor “Sirketler tag-
landirilmis bulunuyor, yiiksek koltuktaki
clrimislik donemi bunu takip edecek ve
paranin gliclin halkin aleyhine calacak,
hakimiyetini gerektirecek. Para sadece
birkag elde toplanincaya kadar devam
edecek.”

Sonugta, su tespiti yaparak bitirmek
istiyorum. Amerika’daki bagkanlardan
Korten su sozi eklemeyi unutmuyor. “Bu
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hikumet artik halk tarafindan, halk igin
degildir. Sirketlerin sirket tarafindan sir-
ketler icindir. Piyasa serbestlestikce, boyle
kiresellestikge, tretim glicl gittikce daha
fazla oranda milli hiikimetlerden kiiresel
sirketlere gegmektedir ve o sirketin gikar-
lari gittikge halkin g¢ikarlarinin daha fazla
uzaklasmaktadir. Durum neredeyse uzay-
lilarin dinyayi istila ederek sémiirgeles-
tirilmesi ve insanlarin garesiz isler haline

ladigim ve basaril oldugum bir durum ol-
mustur. Bu ylzden hakikaten su an bir sel
var. Ciddi bir sel. Bu sele karsi bir rlizgara
karsi yelken cekmek yerine su anda selin
oniunden kagip canini kurtaranlar goralu-
yor ama her seye ragmen Alanya’mizda
bu gergegi ticari anlamda ortaya gikan bu
gercegi bilerek micadele etmenin disinda
baska bir ¢6ziim olacagini zannetmiyo-
rum. Tesekkilr ediyorum.

donistirilmesi gibi geliyor” diyor ve bu-
giin 385 kisi diinyanin en fakir 2.500.000
kisisiyle ayni aylik mali giice sahip oldu. Bir
piyasanin adaletli ve verimli performans
gostermesi beklenemez ve bir adim son-
rasi da dunyadaki gelisen ekonomik mo-
dellerle modern bir kuresellik baglamis-
tir diyorum. Sonugta, su an Turkiye'deki
korkunun ecele faydasi yoktur mantiginin
ozlinde.

Melih Arat Bey’in yazisini zaman za-
man okurum. Cok ilging tespitleri var. isin
0ziinde markalasma konusunda ¢ok an-
lamli buldum. Siz isi aramayin, is sizi ara-
sin adli bir yazisini kesip bunu kendi is ha-
yatimda ¢ok daha farkh anlamlarda uygu-

Hakan Omer Gider: Biz tesekkiir
ederiz. Sag olun.

Soru e Celal TASKIN: Pardon bir sey
soracagim. Ozellikle de not almistim. Oz-
lem Hanim’a. Yavuz Amcasinin Crm ile ilgi-
li goristiniin sonucunu merak ediyorum.
Hakikaten bu uygulamis oldugu basari
kendisini ticari anlamda bir yere getirdi
mi? Yoksa basarisizlikla mi sonuglandi? Bu
bulusu kendisine faydah oldu mu?

Cevap ¢ Ozlem KOKER: Evet. S6yle
aslinda basari getirdi mi derken, onun ba-
saridan beklentisinin ne oldugunu ben ¢o-
cuklugumda ¢ok bilmiyorum. Ama benim
bildigim hem kendi hayatina, hem ailesi-

Alanya Ticaret ve Sanayi Odasi ¢ 12 Subat 2008 « Alanya



nin hayatina ¢ok rahat devam ettirebildi
ve bu bir basariysa eger gercekten yani
benim 6 yasimda leblebi tozu aldigim bak-
kal hala ayakta ve ben hala ona gittigimde
ayni sekilde, ayni hizmeti orada gorliyo-
rum. Bunca zamandir ayakta olduguna
gore, blyuk bir basari. Ama tabii oradaki
bakkal Eskisehir’deydi. Eskisehir son 2 - 3
yildir perakendeyle Alanya’nin son 5 yilda
tanistigi sekliyle tanisiyor. Tabii ekonomik
farkhliklar mutlaka var, ama mahalledeki
bakkal da yasayabiliyor eger mahalleyi se-
viyorsa ya da mahalleli onu seviyorsa. Bu
soru ¢ok giizel oldu. Bir yandan da benim-
de akhmda aslinda sonunda da ben bir
soru sormak istiyorum deyip size sormak
istedigim bir soru var. Alanya esnafi ya da
Alanyalilar olarak sizler aligverislerinizi ne-
reden yapiyorsunuz?

Hakan Omer Gider: Yonlendirmeli
bir soru.

Ozlem Koker: Belki ismini duymus
olabilirsiniz. Benim Alanya’yla bir baglan-
tim da var. Kuzenim burada avukat, avu-
kat Onur Atan, belki duymus olabilirsiniz.
Onun bana sordugu bir soruydu. O da
¢linkli ahigverisini, sehir disinda okudu za-
ten, dolayisiyla baska bir yerden yapiyor-
du. Onunla konusurken sordu. “Alanyalilar
acaba alisverislerini nereden yapiyor, aca-
ba bunu arastirdin mi?” diye. Ben de “O
giin sorarim” dedim kendisine ve bugiin
de burada sizlere soruyorum aslinda. Hani
bu Antalya midir? Ankara midir? istanbul
mu? Milano mu? Neresi?

Celal Tagkin: Ginlik ihtiyaglarimizi
Alanya’dan karsiliyoruz ama segici olmak
kaydi sartiyla bulamadiklarimizi en yaki-
nimizdan Antalya’ya gidip hafta sonu ya
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da hafta igerisinde 6zel ziyaretlerle ya da
firsat bilerek gidip alisveris yaptigimiz ba-
kidir ve bu bir gercektir.

Ozlem Koker: Evet bir gercek. Ge-
nelde yizlerde bir gilimseme olustu.

Biilent Bey (Esnaf): Gegen
Antalya’ya gitmistim. Orada sordular. Ne-
relisin? Alanyaliyim. O zaman sizi soyle
alahm. “Neden?” dedim ben. Alanyalila-
rin hoslandigi mallar burada dedi.

Ozlem Koker: Oyle mi? Demek ki
boyle bir ayrim var. Alanyalilar bunlari
sever gibi. O zaman kendi yaramizi 6nce
kendimiz sarmak igin belki bir parca onu
¢aba sarf edip, ondan sonra da disaridaki
misterilerden bunu bekleyebiliriz. Cok te-
sekkir ediyorum.

Soru e Yasar Bey: Tomer Birlesik
Pazarlama’nin Pinar Gurubu’nun Alanya
Bolge sefiyim. Cok faydali oldu. Hepinize
cok tesekkiir ediyorum. Sdylenilen her
sey hakikaten dogru tespitler. Kesinlikle
dogru.

Deginilmeyen farkli bir konuya ben
parmak basmak istiyorum. Bu zincir ma-
gazalar oOzellikle gida oldugu icin, benim
konum gidayla alakali, zincir magazalarin
niye bu kadar &n plana ¢iktigi? insanlarin
niye orayi tercih ettigi? Herhalde bunlar
oradaki yapilan fiyat, esnek fiyat politika-
lari. Gerektigi zaman yapilan zarar politi-
kalari. Ani sok indirimler ytziinden oluyor.
Bilahare Carrefour Migros ve Tansas ma-
gazalarinin zamanla toplu satislara egil-
meli ya da Alanya’daki veya ben Alanya’ya
indirgiyorum meseleyi, Alanya’daki top-
tancilarin, orta 6lgekli, orta marketlerin
satin almalarini da yavas yavas buraya
kaydirdiklari gozikiyor. Bunlar da bir si-
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kinti olusturuyor. Bizim tabanca olarak
uriinlerimiz var. lyi satis rakamlarina sahi-
biz. Yalniz bitun bilgiler elimizde. Ani sok
indirimlerden bizim fabrikamizin haberi
dahi olmuyor. Bunlara bir katiim da sag-
lamiyoruz isin agikgasi. Magazalar su anda
haftalik neredeyse dergi ¢ikartacaklar. 10
- 15 tane belirli Grind 6n plan gikartip in-
sanlari magazaya cekip orada daha farkh
alisverisler yapmaya zorluyorlar. Ameri-
kan sistemi diye biz bu sekilde anlatiyoruz
birbirimize. Tiiketimi arttirma yoluna gidi-
yorlar. Bu hem buradaki distributorlik ve
bayilik yapan insanlari hem de perakende
satis noktalarini direkt etkiliyor. inanilmaz
fiyatlar donlyor. Burada diger blylk mar-
kalarin distribltor temsilciler de var.

Hakan Omer Gider: Séyle bir sey
soyleyecegim. Yanlis bir sey anlamayalim
dinlerken diye. Séylediginize bir saptama
yapacagim. Biz simdi burada iki taraf
seklindeydik. Bir tarafta AVM’ler, hiper-
marketler, siipermarketler, bir tarafta es-
nafimiz var. Geleneksel esnafimiz vardl.
Simdi bir lgiinci taraf olarak da (iretici-
lerin distribiitérliigi ¢ikti. Diyorsunuz ki
stipermarket, hipermarket indirim yapin-
ca esnaf bizden alacagina direkt gidiyor
oradan aliyor.

Yasar Bey: Benim saptamam su ama
benim saptamam fiyatlarla. insanlarin
rahatsiz oldugu konu Alanya esnafinin
rahatsiz oldugu konu fiyatlarla alakal.
insanlar o fiyatlar gériiyor. Evlere kadar
dergileri ulastiriyorlar. Posta kutumuzda
bitlin magazalarin dergileri atiliyor. Su
anda SMS sistemi ¢ikti.

Hakan Omer Gider: Ama bir sey
soyleyecegim. O hipermarket, siipermar-

ketlere mal veren yine sizlersiniz degil mi?
Sonugta o fiyatlari kirdiranlar da sizlersi-
niz. O indirimleri yaptiranlar. Yani siz de-
dilsiniz ama siz derken biitiin distribiitor-
lerden bahsediyoruz.

Yasar Bey: Distributorler degil de,
aslinda dreticiler aslinda birgok firmada
yapiliyor ama.

Hakan Gmer Gider: Ureticinin ora-
da bélgedeki ¢abasi sizlersiniz sonugta.
ilging ama, bunu hi¢ diisiinmemistim.
AVM’lere gidip ya da hipermarket veya
Cash&Carry’den alip da bakkala mali ken-
di koyup sizin o bakkala mal verememe-
niz.

Yasar Bey: Sunucu arkadaslar da
bundan hafif bahsetti. Notlarimin arasin-
da var ama tam bulamadim.

Hakan Omer Gider: Bir toparlamak
gerekirse ne séyleyelim burada?

Yasar Bey: Benim tespitim fiyatlarla
alakal. Buradaki esnafin da aslinda anlat-
mak istedigi bu. Toplantinin dogusundaki
ana sebeplerden birisi.

Hakan Omer Gider: Marketin tek
bir enstriimani var fiyat. Baska bir seyi
yok. Onu oynayacak, Milim milim indire-
cek, milim milim ¢ikartacak.

Yasar Bey: Ben buraya gelince fi-
yatlarin ¢ok konusulacagini umarken g¢ok
daha farkli seylerle karsilasttm. Bunu da
bir tespit olarak sunmak istedim. Anlat-
cilarimiza da sunmak istedim. Aslinda ben
bekliyordum. Fiyatlarla ilgili Melih Bey
biraz bahseder gibi oldu. Bunun konusul-
mas! gerektigine inaniyorum. Onun igin
s6z almak istedim.

Hakan Omer Gider: Peki ¢ok te-
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sekkiir ederiz. Cok sag olun. Var mi bas-
ka soru? Séylemek istediginiz bir sey. O
zaman ben bu panelin yéneticisi olarak
soyle bir neler konustugumuzu ¢ok hafif
bir tekrarlamak istiyorum.

Birinci oturumumuzda Mustafa Bey’le
basladigimiz béliimden itibaren ben ¢ok
hafif hatirlayalim diye sadece ¢ok (zerin-
de durulanlarindan bahsedecegim. Mus-
tafa Hocamiz ¢ok giizel sekilde “Miisteri
kraldir” dedi ve “Bu krala hizmet etmek
gerekiyor” dedi.

Daha sonra Yildir Bey ¢ok giizel bir
kirmizi 1sik yakti ve dedi ki aslhinda yesili
yakti. Istedin ¢ok 6nemli bir kavram ol-
dugunu, hatta ¢ok énemli bir projeyi bas-
lattiklarini, 10 tane firmayla birlikte ortak
lojistik ¢alismasi yapilacagindan bahsetti.
Ama biz de ortak hareket edebiliriz. Ne
olur su ortakhgi bir daha gézden gegire-
lim. Kardeslerimizle belki anlasamayabili-
riz ama belki ortaklarla anlasiriz, belli mi
olur hayat bu.

Orhan Bey, ¢ok glizel bir sey séyle-
di, “Elimizde ¢ok giizel bir taslak var, bu
gecerse ¢ok rahatlayacagiz” dedi. Ama
tabii, taslagin gegmesi sadece kanuni bir
rahatlik. Her yerde sigara igilmez yaziyor
ama bugiine kadar sigara igilmez yazilan
yerde ictigimizde kimse gelip ceza kesme-
di. Odeyen de yok, kesen de yok. Bir tas-
lak bu. Taslak yerlesse bile onun oturmasi
2015’leri bulacaktir. Yani yine uluslararasi
madazalar devam edecek.

Ozlem Hanim, giizel bir 6rnek olarak
Alanya esnafinin ashnda birtakim egitim-
lerle magazalari diizenlemeleri gerektigi-
ni ve daha ¢ekici hale gelmesi gerektigini
soyledi. Ciinkii buradaki tiiketici ¢cok de-
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gisik bir kavram. Alanya’nin kendi insani,
arti disardan gelen turist var. ikisi de farkh
iki kdiltiir.

Akin Bey, cok gtizel bir sekilde maga-
zacilik ve perakendeciligi irdeledi. Zaten
raporlarimizda da bu var. Bizim yaptigimiz
dedgil de Ticaret Odasi’nin yaptirdigi. Sana-
yi ve Ticaret Odasinin yaptigi raporda.

Melih Bey, inovasyonla birlestirerek
farkl gériislerde aslinda AVM’lerin ¢ok
sikici yerler oldugundan bahsetti. Ama
bizim de kendimizi bu sikici yerlere gére
daha iyi, daha eglenceli yerler olusturma-
mizdan.

Deniz Hanim da aslhnda peraken-
decilik konusunda insanlarin ¢alismaya
baslamasi gerektigini yani istihdamin g¢ok
6nemli bir kavram oldugunu ve eleman
acigimizin ¢ok ciddi oldugunu séyledi.
Tiirkiye’nin en bliylik sektorii perakende-
cilik. 75 milyar dolar gibi bir rakam bu iste
ddntiyor. Ben Universitede perakende ve
magazacilik dersi veriyorum ve ¢ocukla-
ra sordugum tek sey su, “Giinde kag¢ pe-
rakendeciyle karsilasiyorsunuz?” Onlar,
biraz arabalarla falan geldikleri icin ben-
zinciden bashiyor ilk ama bakkali, ¢akkali,
vesairesini hesaplayinca hayatimiz pera-
kende diikkdnlarinda gegiyor. Bunu unut-
mamak lazim.

Cok tesekkiir ediyorum katildiginiz ve
dinlediginiz igcin. Umarim yararl bir seyler
s6ylemeye c¢alismisizdir. Béyle regeteler,
haplar vermedik ama bu saglgi nasil ge-
listirecegimiz konusunda bilgiler verdik.
Katildiginiz igin tekrar sag olun. =
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Alanya Ticaret ve Sanayi Odasi olarak Egem Egitim Gelistirme Merkezi isbirli-
ginde, “Organize Perakendecilik’” olarak tanimlanan biiyiik alisveris merkez-
leri ve zincir magazalarin diinyada, lilkemizde ve ilgemizdeki tarihsel gelisimi
ile perakende pazarinin gelecegi konusunda iiyelerimizin ve kentimizin bil-
gilenmesi amaci ile sektoriin bugiinii ve geleceginin her yonii ile tartisildig
bu panel ortaya ¢ikmistir. Tanitim sponsorlugunu yenibiris.com’un iistlendigi
panelimize, konusunda iilkemizin en 6nde gelen isimleri katlmistir. Konula-
rin daha genis kitlelerin faydasina sunulabilmesi amaciyla konusmalar kitap
haline getirilmistir.

ORANIZASYON ORGANIZASYON
iSBIRLIGI TANITIM SPONSORU
www.egemegitim.com www.yenibiris.com
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