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Ekonomideki Doniisiimiin Yonetimi

Avrupa'da, 18. ve 19. yiizyillarda yeni buluslarin tiretime uygulanmast ve
buhar giicliyle caligan makinalarin basta tekstil sektorli olmak iizere
endiistriye uyarlanmasi neticesinde sanayi devrimi denilen siire¢ baglamig
oldu. Tlk énce Ingiltere’de tekstil sektoriiyle baslayan sanayi devrimi, daha
sonra biitiin diinyaya ve sektorlere yayildi. Yaganan déniistimiin farkinda
olan ve gerekli tedbirleri alarak bu stireci iyi ydnetenleri bugiin, ‘Gelismis
Ulkeler’ olarak tanimliyoruz. Ekonomideki doniisiimii yonetemeyen
Osmanlilar ise, bunun bedelini imparatorlugun yikilist ile 6dedi. Ancak
ekonomideki degisim ve doniisiim durmusg degil. Doniisiim stireci kesintisiz
siirliyor ve kendine ayak uyduramayanlara siirekli bir bedel ddetiyor. Eger
yeni bedeller 6demek istemiyorsak, global ekonomideki doniistimiin
yoniini tespit etmeli ve kendi stirecimizi ona gore yonetmeliyiz. Ancak
ekonominin lokomotifi tekstil sektoriindeki hareketlilikleri dikkate aldigimiz
zaman, bu doniistimiin pek de saglikli yonetildigini syleyemeyiz. Esasinda
bu simdinin bir problemi de degil. Gelinen nokta bile, degisimi kendi
lehimize ¢eviremedigimizin bir gtstergesi. Bilindigi gibi Avrupa, yogun
emek gerektirdigi ve gevreyi kirlettigi gibi gerekgelerden dolayr 1970'den
sonra yavas yavas tekstil tiretiminden c¢ikmisti. Avrupa’da yaganan bu
dontistim neticesinde tekstil iiretimi Tiirkiye gibi tlkelere kaymusti.
Bagkalarmin kendi lehine islettigi bu siireci, bizim tekstilcimiz kendi
basaristymus gibi algiladi ve bunun sirekli olacag evhamina kapilds. Uretim
standartlarini fasoncusu oldugu Avrupalilarin zorlamast dogrultusunda
yaptt, ancak yonetim ve pazarlama-satig fonksiyonlarini yeterince
gelistiremedi. Fakat doniisiim deverani dénmeye devam etti ve Avrupa
kendine yeni fasoncular buldu. Iste bugiin ekonominin lokomotifi olan
tekstil sektoriinde yaganan sikintilarin temelinde, 1980’lerden sonra global
tekstil piyasalarinda yasanan doniisiimi hem devlet, hem de sektor olarak
iyi yonetemeyisimiz yatmaktadir.

Perakendedeki Doniisiime Dikkat

Bugtinkii anlamda ilk olarak 1950’lerde ABD’de baglayan ve 1990’lardan
sonra global bir nitelik kazanan, ‘Organize Perakendecilik’, yerel
perakende piyasalarint doniistime zorluyor. Fakat bu doniistimiin etki
alani sadece perakendeyle sinirlt kalmayip, imalat sanayiini de tehdit edecek
nitelikler tasimaktadir. Dolayistyla perakendedeki doniisim siirecinin iyi
yonetilmemesi halinde, nce perakende piyasamuz tasfiye olabilir, ardindan
da imalat sanayimiz ¢Okebilir. Bu risk sadece Tiirkiye icin degil, biitiin
tilkeler igin gegerlidir. Nitekim bugiin Fransa basta olmak tizere Avrupa’daki
sosyal hareketliliklerin temelinde de, bu doniisiimiin iyi yonetilememesinin
yattugi belirtilmektedir. Organize Perakendeciligin pazarda yiizde 60'lik
bir paya ulastigi bu tlkelerde sosyal problemler, siddet olaylar seklinde
kendini gostermektedir. Ginkii biiyiik 6lcekli Organize Perakendeciligin
denetimsiz gelismesiyle esnaf kesimi tasfiye olmugtur. Ote yandan biiyiik
perakendecilerin Cin gibi daha ucuz mal tireten tedarikgilere yonelmesi,
yurtici tiretim kapasitesini diigtirmdistiir. Bu yonelisten dolayr global iiretimin
tamamen Gin ve Hindistan gibi iilkelere kaymakta oldugu artik bilinen bir
gercek. Biitlin bunlarin sonucunda igsizlik Avrupa’da da kronik hale
gelmistir. Aslinda Avrupa su anda perakendedeki doniislimii
yonetememenin bedelini 6demektedir, daha agirint 6deyecektir.
Tiirkiye'de de dniisiim siirecine giren perakende sektorii, Avrupa’daki
gibi, hatta daha kotii sonuclar dogurabilecek bir mecrada ilerlemektedir.
Degisik acilardan perakende sektoriinii ele alan bu sayimizin, konunun
taraflarina 151k tutmast temennisiyle...

Siikrullah Dolu

sukru@ekocerceve.com
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Perakende

Dr. Omer Bolat
MUSIAD Genel Bagkan

‘Organize’ Olmals

Bizim inancimizda “Ticaret”in, kiltlr ve
gelenegimizde ise “carsi’nin biiyiik Snemi
vardir. Yiice dinimiz IslAm bize, “Rizkin on-
da dokuzu ticarettedir” diye buyurmakta,
faizin haram, mesru ticaret ve kirin ise he-
lal oldugunu bildirmektedir.

Selcuklular'dan baglayarak Osmanli gele-
neginde carsilar sehir hayatinin vazgecil-
mez bir parcast olarak kurulmus, korun-
mus ve tesvik edilmistir. Bu ticaret hayati-
nin kurumsal yapist ise Lonca ve Ahilik ge-
lenegi lizerine oturtulmustur. Bugiin Ana-
dolu ve Trakya’daki sehirlerimizde “Kapalt
Carst”, “Bedesten Carsist” ve “Bakircilar
Carstst” gibi perakende modelleri hala tica-
ret hayatimizda 6nemli yer tutmaktadir.
Bununla beraber, yeni ekonomik gelisme-
ler, teknolojideki hizli degisimler, sehir ha-
yatindaki doniistimler ve modernlesme
olgusu, carsi-ticaret hayatinda radikal degi-
simleri adeta zorlamugtir. Tiiketici davra-
niglari, begeni ve egilimleri bu yeni trendi
hizlandirmugtir. Bu degisim literatiirde
“Bakkala kargt Market” sloganiyla kavram-
lagtirilmigtur.

Bugiin gelinen noktada perakende piyasa-
sint diizenlemek bir zaruret halini almustir.
Bu konudaki kanun ¢alismalarinin gegmisi
7 yil 6ncesine kadar gitmesine ragmen, bir
takim lobilerin baskilart yiiziinden su ana
kadar bir sonuca ulasilamad:. Su anda
TBMM'de bekleyen bir kanun teklifi ile Sa-
nayi ve Ticaret Bakanlig'nin hazirlayip
Bagbakanliga sundugu bir kanun tasarist
bulunmaktadir.

Bugiin 70 milyar dolarlik bir hacimle milli
gelirin % 20'si biiyiikliigiindeki bu sektor-
le ilgili tartigmalar ¢ok boyutlu bir yapi gos-
termektedir. Perakende ticaret sektori-
niin “Organize” olmas, yani bir diizen alt-
na alinmast gerekmektedir. Giinkli bizde
her iste oldugu gibi, maalesef perakende-
de de bir “ifrat-tefrit” durumu olusmakta,
adeta “Birakiniz yapsinlar, birakiniz gegsin-
ler” kuralt islemektedir. Her seyden Once
kabul etmek gerekir ki, biiyiik magazalar-
marketler artik hayatin 6nemli bir gercegi-
dir ve tiiketiciler acisindan cazibesi art-
maktadir. Aligveris yaninda, leisure (din-
lenme-eglenme) faaliyetlerini de kapsayan
bu yeni olgu, kiiresel ekonomik riizgarla-
rin da etkisiyle biiyiiyerek gelisecektir. Ul-
kemizde organize perakendecilik sektorii-
niin payt 1990'larin bagindan buyana arta-
rak % 40°a ulasirken, esnaf diizeyinde gele-
neksel perakendecilerin pay1 % 60'lara ge-
rilemistir. Avrupa Birligi tilkelerinde orga-
nize perakendecilerin pazar payt % 50-96
arasinda degismektedir. Bizde rakam he-
niiz daha diisiik bir seviyededir, ama gelis-
me hizi biyiiktiir.

Burada organize perakendeciler icinde de
3 grup goze carpmaktadir. Birincisi, Diinya
devi kiiresel sermayenin temsilcileri, ikin-
cisi arkasinda bankast-sermaye giicti (kredi
kartt kullandirma avantaji) olan biiyiik
Tiirk firmalari, {iclinciisii de gelismeye ¢a-
lisan yerel marketler zincirleri.

Tiirkiye ekonomisi son 4 yilda 2002 — 2005
dneminde % 32 oraninda biiyiirken, or-

CERCEVE

Mart 2006




Cerceve |

ganize perakendecilik sektdrii bunun yak-
lagtk 2 katt bliyimiistiir. Ama geleneksel
esnaf kesimini temsil edenlerin pazar payi
gerilemistir. Ozellikle qarsi-pasaj esnafi gi-
bi kesimlerde satig ve pazar kaybi yasan-
maktadir. Ayrica bilyiik magazalar ile onla-
ra tedarikgisi ireticilerin magduriyetine
yol agan sikintilar da acil ¢6ziim beklemek-
tedir.

Yeni Diizenlemede Bunmasi
Gereken Hususlar

Bu gelismeler kargisinda devletin-hiikii-
metin bir yol haritasi belirleyiciligine ihti-
yac vardir. I§ piyasaya birakilirsa, biiyiik
sermaye ve teknoloji giiciintin kiigtikleri
ogiitmesi kacinilmazdir. Bunun sonucun-
da sosyal tahribatlar ortaya ¢ikabilir. Bu
nedenle hiikiimet konuyla ilgili Biiyiik Ma-
gazalar Kanun Tasarisint TBMM'de kanun-
lagtirarak, “Adil ve kurallart belirlenmis bir
rekabet alani’n1 olusturmalidir. Bize gore
perakende sektorii ile ilgili yeni diizenle-
mede olmazsa olmaz hususlar sunlardir:

* Biiylik magaza ya da market agma, imar
planlarinda belirlenmis yerlerde olmal,
bundan sonra meskun alanlar disinda ku-
rulmalidir.

* Biiylik magazalarin alim yaptiklar: teda-
rikcilere yapacaklart 6demeler belirli bir
takvime (azami 60 giin) baglanmali. Biiyiik
miktarlarda alim yapildigt igin istismarlar,
tedarikgiyi iflas konumuna diistirecek ka-
dar bunaltabilmektedir.

* Biiyliik magazalarin, kendi markalarin
tedarikgiye yaptirmalarinda, o {irlin cirosu-

nun % 20’sini gecmeme sarti getirilmelidir.
Aksi halde {ireticilerin markalasma imkani
kalmayacaktir.

e Satin alim bedelinin altinda zararina sa-
tis yapilamayacagt hiikme baglanmalidir.

* (Caligma saatleri “sabah 09:00 - aksam
21:00 arasinda” olmali, “haftada azami 6
giin ¢alisma — 1 giin tatil” olmalidur.

* Sergi parast, raf parasi, anons parast vs.
gibi astronomik 6demelerin tedarikgiler-
den talep edilmemesi saglanmalidr.

* 3000 m? iizerinde olan market ve alig ve-
ris merkezlerinde, ibadet icin uygun bii-
yiikliikte bir mekan tahsis edilmesi zorun-
lu hale getirilmelidir.

* Perakendeye gelen yabanct sermayeye
karst temkinli olunmalidir. Bu konuda di-
ger baz iilkelerdekine benzer sekilde as-
gari yatirim tutart ve istihdam miktar gibi
belirli kriterler getirilebilir. Glinkii pera-
kende sektoriine gelen yabanci yatirimin
sermayesi diisiik, ama yliksek karlilik, hizlt
biiyiime ve nakit para girisi gibi cok cazip
avantajlart bulunmaktadir. Bu konuda ye-
rel marketlerin de birlesmesi cok onemli
ve elzemdir.

Bu hiikiimlerin yer alacag yeni mevzuat;
organize perakendeciler ile tedarik¢i —iire-
ticiler ve organize perakendeciler ile gele-
neksel tedarikgiler arasindaki oyun alanini
daha adil ve rekabete uygun bir hale geti-
recektir.

Diger taraftan, geleneksel perakendeciler-
esnaf da yeni gartlara uymak mecburiyetin-

de oldugunu gormeli. Birleserek olcekleri
biiylitmek, yeni isleri yakalamak, yenilikler
gelistirmek, yeni {riin-dizayn-tasarim ve
satig teknikleri gelistirmek, kredi kart1 uy-
gulamasina gecmek, taksitli satiglar, v.s. gi-
bi uygulamalar devreye alinmalidur.

Perakendeciler de KOBI kapsamina alin-
mali, boylece KOSGEB desteklerinden ya-
rarlanmalart saglanmalidir.

Diger taraftan, esnaf birlikleri ve mahalli
yonetimler belirli hafta ya da giinlerde
“Aligveris Festivali”, “Esnafla Dayanisma”
gibi etkinlikler diizenleyebilirler.

Sonug olarak, organize perakendecilige
karst degiliz. Ekonomik konjonktiir-piyasa
sartlart ve tiiketici egilimlerinin organize
perakendeciligi tesvik ettigi kaginilmaz bir
gercektir. Ancak bu gelismenin ve gecis
siirecinin bagtbog, acimasiz ve biyligiin
kiiciigli ezmesi seklinde olmasina miisaa-
de edilemez. Kurallar konur ve etkin bir
rekabet ortaminun adil bir rekabet seklinde
islemesi saglanirsa, gecis sancilari azalabi-
lir. Bu gorev de hiikiimete ve Parlamento-
ya diigmektedir.

Saygilarimuzla...
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Doc.Dr. ibrahim OZTURK

iozturk@marmara.edu.tr

Kriz-Buyume-Erozyon’
IMF Ile Tirkiye Nereye?

Kabul etmek lazim ki, geldigimiz noktada bir erozyon durumundan bahsetmek gerekmektedir.
issizligin orani giderek artarken, kimse bunun gecici bir vak’a oldugunu diisiinmiiyor. Ekonomi
5,5°lik bir bilyiime cizgisine cekildi. ithalatin milll gelirden aldigi pay 2004’e gére 2005 yilinda
kismen gerilemis olsa da, cari acik artan oranlarda kontrolden ¢ikiyor. Bircok sektdr miithis bir
daralma siirecinde is ve gelir kaybina sebep oluyor.

L. Giris

Geldigimiz agamada Tiirkiye ekonomisinin
krizden ¢iktig1 kanaati yaygindir. Bu satirla-
rin yazart da genel olarak bu goriisii pay-
lasmaktadir. Zira bu durum, madalyonun
sadece bir yoniinii ifade etmektedir. Bu
yiizeyde ise daha cok finansal degiskenler
yer almaktadir. Reel ekonomiyi ilgilendi-
ren diger yiizden ise oldukca karmagik ha-
berler gelmekte, esasen Tiirkiye ekonomi-
sinin nasil bir patikaya girdigi konusunda
da zihinler gittikce daha ¢ok bunalmakta-
dir. Toplumdan, is aleminden ve hatta hi-
kiimetin bazt bakanlarindan gelen sesler,

Gercek sudur ki; halen hizi yonlendiren
mekanizma IMF patentli bir “Istikrar pro-
gramidir.” Bunun bir kalkinma programi
olmadig ve esasen hdyle bir amacinin da
bulunmadig1 bilinmektedir. AB aslinda
IMF’ci yaklasimlari kendisi icin benimse-
mez iken, Tiirkiye’nin ayriimamasi gerek-
tigi fikrinde 1srar etmistir ve etmektedir.
IMF yollar1 kiiriiyor, kiiresel sermaye talan
manti§1 ile bindiriyor. Hiikiimetin biran
once bir “IMF sonrasi atihm hamlesi”
gelistirmesi gerekir.

artik bazt seylerin gtz yumulamayacak
noktaya geldigini gosteriyor. Belki siirece,
“Krizden onceki son ¢ikis” adint vermek
erken bir teshis olabilir, ancak bir seyler
yapmak icin her gegen gliniin aleyhimize
calistigr bir devranin calistiginin da ifade
edilmesi gerekmektedir. Yazida, “Hareke-

X3l

te gecmenizin geregi” ve neler yapilabile-

cegi irdelenecektir.

II- Yakin Gecmise Bir Gezinti: Ezber
Tekrar1

Bu yazida yapmak istedigim iki onemli is-
ten birincisi, 2001 Krizine gotiiren unsur-
lar ile 2006 yilinin baginda konusup duy-
duklarmizin arasindaki paralellikleri orta-
ya koymaktir. Bunu saglamak iizere, 2001
oncesinin kisa bir degerlendirmesi gerek-
mektedir. Bilindigi lizere kriz dncesinde
hem kamu agiklart ve hem de dis agiklar
beraberce vard. Tki agik, toplam kamu
bor¢ stokunu artirmakta idi. Krizin patla-
mastyla beraber milli gelire orant % 60’lar-
da seyreden kamu borg stoku, krizin ar-
dindan %100’leri asmusti. Ancak, IMF ve
daha cok sicak para niteligindeki uluslara-
rast sermaye, bu “Diizeni” fonlamaya de-

vam ediyordu. Sermaye saldirisina maruz
kalan ve vyiiriirliikteki IMF programi nede-
niyle miidahale edilemeyen bu yapt nede-
niyle, TL hizla deger kazantyor, Ttirkiye bir
ithalat cennetine doniisiiyordu. Tablo-
I'den takip edilecegi {izere, ticari ve cari
aciklarin ana kiitlesini tiiketim malt kalem-
leri olugturuyordu. Bir bagka husus ise, fi-
nansal sektorde bag gosteren vahsi kapita-
lizm ve kirlenme idi. Sektdr ayrica stirekli
acik veriyordu. Ancak 28 Subat sarhoslugu
iginde ganimet heyecanina diisen birtakim
ozel ve kamu kesimi aktorleri denetlenmi-
yor, denetim kurumlart caligmiyordu.
Biitlin bunlar olurken, “Devranin degistigi-
nin farkina varamamakla” suglanan bazi
akademik cevreler, uygulanan kur ¢ipasi-
nin ¢aligmadiging, bu nedenle biran 6nce
terk edilmesi gerektigini onermekte idiler.
Aksi takdirde biiyiik bir devaliiasyonun bu
acigt otomatikman kapatacagy, ancak bu-
nun krizi tetiklemesi durumunda- ki bu ih-
timal cok yiiksekti- “Kur diizeltmesinden”
beklenen neticenin saglanmasi bir yana, ig-
ler daha da iginden ¢ikilmaz hale gelebilir-
di.

Buna kargilik zamanin bagbakani, Merkez
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Tablo-1Kriz Oncesi ve 2006 Basinda Temel Gostergeler

(Milyar $) 2000 2005
GSMH (*) 200 360
Kamu Acigi (Milyon YTL) 14,7 -6,5 (%)
Kamu Kesimi Toplam Bor¢ YUkU (%) 55,4 70 (%)
Dig Ticaret Acigi 22 32
Cari Acik (*) 10 28
Cari A¢ik/GSMH (%) 5 6,3
Tuketim Mal ithalati 7 14
Tuk. Mali ith./Tic. Acigi (%) 32 32,5
Ihracat / Ithalat (%) 51 63
Ihracat / GSMH (%) 13,9 20,2
Ithalat / GSMH (%) 27,3 32,2

(*) 2000 yilt “yuvarlak”, 2005 yili, yil sonu tahmini

Bankast bagkani ve uluslararast ser-
mayenin medyada lobiciligini yapan ve
iktisatciligr kendinden menkul uzmanlar,
“Kurun kutsal dokunulmazligindan” dem
vuruyorlardi. Sicak paranin durdurulmast
Onerisini, “Akla ziyan” olarak gortiyorlardi.
Programin mimarisinin milimetrik has-
sasiyetlere gore kurgulandigini, adeta
matematiksel bir kesinlige dayandigint ve
buna glivenmemiz gerektigini savunuyor-
lardi. Neticede cemaat ne dersen desin
“imam” bildigini okudu. Soylemeye gerek
yok, imamin da kilavuz da IMF idi.
Kilavuzu karga olanin bagina kotii seylerin
gelecegi belliydi. Oyle de oldu!

III- 2006 Yilinin Basinda Neredeyiz?
Son vyillarda Tiirkiye ekonomisinde
oldukca yiiksek bir biiyiime performanst
izleniyor. Bilyiime baskisinin yliksek
olmas: nedeniyle belli oranlardan daha
diisiik bir performans da zaten kabul
edilemez. Ne var ki bunun icin yerli kay-
naklar yetersiz kalmaktadir. Burada dig
kaynak bagimlihgr ve giren kaynaklarin
niteligi devreye giriyor. Tablo-1'den takip
edilecegi iizere, bu siirecin sonunda 2006
yilinin baginda yine dig aciklar (cari agik)
konuguyoruz. Hem de bu sefer daha da

derinlesmis ve yapisal nitelik kazanmig

olarak! Ancak geldigimiz asamada kamu
aciklarindan da kurtulmuguz. Bunun yerini
ozel sektor agiklart almig durumdadir.
D1 agiklar ise yabancilar tarafindan fon-
laniyor, milli paranin asirt degerlendigi
anlagtltyor. Degerli kur ve yogun rekabet
nedeniyle Tiirkiye yine ithalat cenneti
olmus durumda. Tiiketim mali ithalatinin
dig ticaret agigindan aldigi pay, 2000 ve
2005 sonunda esit. Farks, ithalatin daha da
derinlesip genis bir alana yayilarak devem
ediyor olusu.

“Bu sefer farkli” oldugu sdylenen bagka
bir husus, bankaciligin acik pozisyonunun
kontrol altinda olmasi. Oysa simdi de reel
kesimin aciklart s6z konusu. En 6nemlisi
ise bu aciklarin ileride kendi kendini telafi
edecek bir katma deger olusturma
niteliginde  gelismedigi. ~ Tablo-2'de
goriildiigii tizere, ara malt ve tliketim malt
ithalatr, 116 milyar dolarlik ithalatin
yaklagtk 95 milyar dolarini olusturuyor.
Gerek SO ve gerekse TUIK'in 2005 yilin
kapsayan caligmalari, biiylik sirketlerin
teknolojik yenilik yapmadigint ortaya
koyuyor. Buradan anlagilmasi gereken
durum, verimlilik artisinin siirdiiriilemez
bir sekilde emek tasarrufu, asirt mesai ve
ticretlerin  bastirilmast gibi unsurlara

dayandigidir. Bunun da sonuna gelindigi
ifade ediliyor. Buna gore oncekinde
mihverinden ¢ikan finansal sektordi,
simdi ise katma deger, gelir ve istihdam
tireten verli sektorler zor durumda. Reel
ekonomideki bu siirecin sonunda finansal
sektore de yanstyacagi kugkusuzdur.

Gorlildiigii  lizere, 2001 ©ncesindeki
siiregle mukayese edildiginde simdi
sadece ayni seyleri konuguyor degiliz,
daha yapisal nitelikte ve etki capt daha
derin ve genis bir olguyu da konusuyoruz.
Finansal niteligi agir bastigindan birincinin
restorasyonu nispeten hizli oldu. Reel
ekonomi eksenli bir sikintt durumunda,
bir defa kaybedildiginde bir daha yerine
konulamayacak bir durumla karsilasilabilir.
Evet, kamu aciklarini azalttik ve artik yavag
yavag ekonominin bor¢ olusturan yapisi
gidiyor, net bor¢ ddeyicisi olacagimiz giin-
ler basliyor. Bu da dogru. Ama ne
pahasina? Temel ve yaygin egitim, teknik
egitim, Ar-Ge vs. gibi bir cok kalkinma
hedefi ¢okmiis iken, fukaralik ve gelir
dagilimi adaletsizligi 2004 yili 6l¢timlerine
gore hald had safhada iken, FDF diye bir
kisitlamaya kraldan fazla kralct kesilerek
sahip ¢ikilmas: makul bir tercih gibi goziik-
miiyor. AB iilkeleri bile Masricth kriterleri-
ni biraz yumusatarak issizlige ¢ozim
ararken, heniiz kalkinma yolundaki
GSMH'nin ~ %17’sine
tirmanmug olan biitce aciklarini bu kadar

Tiirkiye'nin

“sok” bir yontemle diisiirmesi de gereksiz
biytliklik ve derinlikte yan etkiler
olusturmustur. Oysa ekonominin yapisal
doniistim siirecindeki uyum cabalart icin
yeni kaynaklara ihtiyag vardt.

Bununla iligkili olarak yapilan uluslararas
anlasmalar, diizenleyici mekanizmalari
kullanarak 0zel sektoriin Sniinii acma
sartiyla Tiirkiye devletini yatirim yapamaz
bir hile getirmis durumdadir. Iceride de
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Tablo-2 ithalatin Yapisi (Milyon Dolar)

2000 2001 2002 2003 2004 2005 Deg. %

YATIRIM MALLARI 11.380 6.954 8400 11.326 17.397 20.236 16,3
ARA MALLARI 35.995 30.286 37.656 49.735 67.549 81.320 20,4
TUKETIM MALLARI 6.928 3.814 4898 7.813 12100 13.926 15,1
islenmis gida maddeleri 317 239 300 404 528 634 20,1
Benzin 344 166 329 494 556 711 27,9
Binek otomobilleri 2.596 588 814 2220 4214 429 2,0

Dayanikli tiketim mallari 1.126 623 687 917 1.440 1.828 26,9
Yari dayanikli tiiketim mallari 932 731 869 1265 1.911 2.490 30,3
Dayaniksiz tuketim mallari 1.371 1317 1739 2355 3.184 3.411 71

ilaglar 806 884 1.208 1.675 2258 2.355 4,3

Digerleri 565 433 531 680 1.430 1.669 16,7
TOPLAM 54.503  41.399 51.554 69.340 97.540 116.048 19,0

sermaye birikimi ve yeterli ulusal tasarruf
Sadece TUPRAS ve EREGLI'yi
“yverlilere” satildr diye Oviiniirken, “yerliler-

yok.

den” birisi bunun finansmanint borgla-
narak tedarik ediyor, digeri de yabanciya
satp finansman bulmaya calistyor. Simdi
de 2006 yilinda enerji Ozellestirmesine
agilik verilecek. Yerlilerin birakin siirece
ortak olmasini, mali, teknik ve tecriibi
veterlilik gibi “On sartlarda” bile hazr
degiller. Bizim icin kimler hangi yatirimlari
yapacak peki?

Desifre etmemiz gereken ikinci husus da
“Tamam kirilganliklar var, ama bunlarin bir
kriz ¢ikartmast miimkiin degil, zira bu
sefer farkli” seklinde yeni bastan tekrar
edilen “Inan¢” tir. Actktir ki, bu asamada
artik  tahribat  kabul ediliyor ancak
“Bundan korkmaymn” deniliyor. Bunun
neden boyle olduguna dair akla ve ilme
uymayan bircok aciklama uydurulmaya
calisiliyor. Bu asamada bilhassa modern
“Mitler” devreye giriyor ve manipiilasyon-
lar ise katliyor. “Beklenti anketleri” ve
“Derecelendirme kuruluglarinin” goriisleri
ileri stirtiltiyor. Bir de yeni kur rejiminin
her hangi bir kura karst sigorta oldugu
ifade ediliyor. Cokga tecriibe ettigimiz gibi

ne sabiti, ne de esnek olant ¢alisti. Ciinkii
mekanizmanin koptugu nokta, “Taglari
baglayip kopeklere karsi kisiye kendini
savunma hakk: vermek” anlamina gelecek
sekilde, sicak para saldirilarina karst
bagimsiz para ve maliye politikalarinin
cokertilmis olmasidir. Yani &nceden
oldugu gibi, kur rejiminden bir kez daha
ortaya ¢ikmasini engelleyemedigi bir
hastaligin tedavisi beklenmektedir.

Kabul etmek 1azim ki, geldigimiz noktada
bir erozyon durumundan bahsetmek
gerekmektedir. Issizligin yonii yukari dén-
erken, kimse bunun gelip gegici bir durum
oldugunu diistinmiiyor. Ekonomi 5,5’lik
bir biiyiime cizgisine cekildi. Ithalatn milli
gelirden aldigi pay 2004’e gore 2005
yilinda az da olsa gerilemis olsa da, cari
acik artan oranlarda kontrolden cikiyor.
Bircok miithis  bir
siirecinde is ve gelir kaybina neden oluyor.

sektor daralma
Artik isadamlar gazete ilanlariyla “Sokaga
dokmekten” bahsediliyor. Emekgilerinkine
kismen alisigiz, ama isadamlarininki “Yeni”
bir gelisme. Adeta kendi hiikiimetlerine
seslerini duyurabilmek icin &nce baska
yerlere, denizagiri otoritelere mesaj ver-
meleri gerekiyor.

Hikdyede basa donmiis durumdayiz.
Biiylime furyasi yavas yavas hizini kaybed-
erken glindem dolasip bunun 6nce “Yan”
etkilerine yogunlagtyor, ardindan bunlar
“Merkezi etkiye” doniistiyor. Simdi tam da
buradayiz. Bu ortamlarda belirsizlikler
artar, vizyon daralir, uzun vadeli planlar
tekrar revize edilir ve kisa vadecilik hakim
olur.

Ote yandan erozyonun sektorler ve
sirketler 6tesinde artan oranlarda toplum-
sal dokuya sirayet ediyor. “Dibe dogru bir
yarisin” bagladigt ortamda deger yargilart
asinmig bir toplum ortay ¢ikiyor. Bu arada
kokusma birbirini tetikleyerek yayiliyor,
yolsuzluk ve kirlenme haberlerine adaletin
ideolojik kaymalart ilave oluyor. Sehirlerde
mafya ve cetelesme hadiseleri, isadaminin
cekindigi olaylar arasinda {ist siralara
yerlesirken, intihar, soygun, vurgun haber-
leri iiglincli sayfalardan ana mangsetlere
tagtyor. Sadece ekonomide degil, toplum-
sal “hava” da puslu ve gergin. Simdi kimin,
ne zaman, nerede nasil bir “Kibrit caka-
bilecegi” senaryolart {lizerine diislinmek
zorundayz.

IV- Gercek Nedir?

Gergek sudur ki; halen bizi yonlendiren
mekanizma IMF patentli bir “Istikrar pro-
gramidir.” Bunun bir kalkinma programi
olmadig ve esasen bdyle bir maksadin da
bulunmadigi bilinmektedir. Daha cok
Odemeler dengesindeki bir rahatlamayi,
sok politikalarla toplam talebin belinin
kirtlmasini

ifade eden “istikrar” ile

“kalkinma” kavramlari birbiriyle
karigtirthp, araclarin amaca doniistigi
ortamlarda IMF programindan zamaninda
ctkilmamakta,

icerideki reel ekonominin dokusunu

yabancilart  biiyiiten,

bozan bir yapt olusmaktadir.
Buna gore, Tiirkiye IMF ile yollarini en ge¢
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2004 yilinin sonunda ayirmalt idi. Bunun
gerceklesmemesi icin inanidmaz baskilar
olusturuldu. Tiirkiye’nin son 15 senelik
dikkatli  bir
alindiginda, ekonomide diiz bir cizgi

macerast sekilde ele
lizerinde gitmedigimiz, adeta dairesel bir
hat iizerinde oldugumuz duygusuna
kapiltyoruz: Gidiyoruz gidiyoruz, sonunda
bakiyoruz basa donmiisiiz. Yazinin bagligs
biraz da bu “Talihsizlik dongtisiine” igaret
etmek {izere secildi. Kriz oluyor, ikinci
asamasinda ballandirilarak anlatilan “har-
ala-giirele” biiylime seriiveni bagliyor.
MUSIAD Genel Bagkani Dr. Omer Bolat'in
isabetli tasviriyle bir “Furya ekonomisi”
dalga dalga lilkeye yayiliyor. Sonunda dig
dengesizlikler ve beraberinde gelen
icerideki iktisadi ve siyasi kirlganliklar
derinlesiyor.

V- Sonug Yerine: Neler Yapilmali?

Siyasetin en temel kurallarinda biri;
“Bugiiniin isini yarina birakma” ikazidur,
En giiclii zamanda yapilmas: gerekip de
yapilamayan seyler, kirlganliklarin artip
kamuoyunda  gliven  erozyonunun
basladigi ortamda asla yapilamaz. Bu
“Atin kacirilip
kuyrugundan kontrol edilmeye caligildigr”
bir durumu ifade eder. AB aslinda IMF'ci

yaklagimlart kendisi icin benimsemezken,

asama, yularmnin

Tiirkiye'nin
konusunda srar etmistir ve etmektedir.
IMF yollar: kiiriiyor, kiiresel sermaye talan
mantigt ile bindiriyor. Biitiin bunlara

ayrilmamasi  gerektigi

ragmen, hiikiimetin bir an énce bir “IMF
sonrast atiim  hamlesi”
gerekir.

1- Kur konusu popiilerdir ancak tek sorun

ve biricik ¢6ziim alant degildir. Tiirkiye'nin

gelistirmesi

sanayi envanteri ve bununla baglantil
olarak “Maliyet endeksi” ¢ikartilmalidir. Ne
kadar1 kurla ve ne kadart bagka tedbirlerle

kapatilabilir anlagilmali. Kurun kalkinmact
bir politika araci olarak kullanilabilmesinin
oniindeki engellerle yiizlesmek gerekir.
ithal bagimlibginin kisa videde cok belir-
leyici oldugu sektorler icin kurlarin bu
hali, sektoriin rekabet giicline olumlu
etkide bile bulunabilir. Kur esasen yerli
sektorleri vuran bir hale gelmistir. Diisiik
rekabet giicliniin veya yiiksek maliyetlerin
onemli bir nedeni girdi maliyetleri ile vergi
yukiidiir. Bunu herkes bilmekte, talepler
bu noktalarda yogunlasmaktadir. Girdi
maliyetlerinin diisiiriilmesi icin zellikle
enerji sektdriinde etkinligin, rekabetin,
arzin ve alternatif kaynaklarin artirilmast,
kayip ve kagaklara karst agir cezai
miieyyidelerle denetim getirilmesi gerekir.
Vergi yiikiinlin daha fazla azaltulabilmesi
icin kayit disinin ortadan kaldirlmast artik
milll bir devlet stratejisi olarak kabul edil-
erek miicadele edilmelidir.

Esas sorun ise, diisiik katma degerli ve
diga bagimli iiretim yapisidir.  Digaridan
ithal
tiretilebilmesi icin, etkin bir yonlendirme
mekanizmast kurulmalidir. Bu dogrultuda
makine ve petro-kimya sektorii dzel bir
dikkatle
bankalarinin bu yonde selektif kredi ver-

edilen  kalemlerin  yurticinde

takip  edilmelidir.  Kamu
mesi veya vergi muafiyeti konulmast
gerekir. Ancak bu krediler nceden degil,
sonradan performansa gore verilmelidir.
2- Teknoloji ve katma deger agigini kapa-
mak ic¢in tek basina Tiirkiye'nin biiyik
isadamlarinin “girisimcilik” egilimlerine
glivenemeyiz. Onlar daha ¢ok tiiccar-
kabzimal ve son on yillarda da
rantiyecilikle zaman kaybetmis,
biitlin kaynak aktarimi ve koru-
maciliga ragmen sermaye birikimi-

ni saglayamamiglardir. Dolayist ile
ayrimct - olmayan  politikalarla
rasyonel, seffaf ve denetlenebilir

prensiplere gore yeni girisimcilik gruplari
hedeflenmelidir.

3- Eger tekstil sektoriindeki %50’lere vara-
cak kiiclilme goze alinabilecekse, bunun
yerine konulacak olan sektoriin mutlaka
tanimlanmast ve yogun bir giindemle iizer-
ine egilinmesi gerekir. Bize gore bu
asamada boyle bir sektor yoktur. Tarim
sektoOriiniin ise sadece bu sektdrden aciga
cikan boslugu doldurmak iizere degil,
belki Tiirkiye'nin stratejik anlamda da
gelecegini olugturmak iizere yakin takibe
alinmas gerekir.

4- Ozellestirmede gelisi gizel ve “Ne olur-
sa olsun satarim” yaklagimindan vazgegil-
erek, uygulamanin stratejik niteligi ve rek-
abetci Oncelikler gozetilmeli; is, gelir ve
istihdam kayiplari hesaplanmali, mutlaka
seffafliga dikkat edilmelidir.

5- 2006 yilt icin enflasyon hedefi % 6
olarak revize edilmeli ve FDF, milll gelirin
%4'tine geri cekilmelidir. Artan kaynaklar-
la yukarida vurgulanan dis ticaret ve
sanayideki yeni yaptlanmanin 6nii actimals,
yeni siirece uyum saglamanin zorluklarryla
bogusan sektorler desteklenmelidir.
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‘Piyasa Imparatorlugu’na
Tepki Artiyor

"Tepki Cephesi Piyasa Imparatorluguna Karsi" adiyla yeni ¢ikan kitabinda, yasamakta oldugumuz
kiiresel doniisiimii tetikleyen Bat’nin kendi istedigi gibi bir kiiresel diizen kurmakta ¢ok zorlanaca-
gini belirten Osman Ulagay, “Kiiresel déniisiimiin itici giiciinii olusturan, ‘Piyasa imparatorlugu’ da
bu siirecte tepki ve tehditlerle karsilasacak. Bati’nin baslattigi siire¢, sonunda doniip Bati’nin haki-
miyetini tehdit edecek” tespitini yapiyor. Ulagay, Wal- Mart ve Tesco gibi biiyiik magaza zincirleri-
nin de bu tepkiden nasibini aldigini belirtiyor.

Milliyet Gazetesi yazart Osman Ulagay,
"Tepki Cephesi Piyasa Imparatorluguna
Karst" adli yeni kitabinda Fransa ve Hollan-
da'da AB Anayasasi'nin reddi ile sonugla-
nan referandum krizini, sebep ve sonucla-
nyla birlikte degerlendiriyor. Avrupa ve
Kuzey Amerika’dan
olusan Batr'min 200
yillik kiiresel hege-
monyasinin 21 yuz-
yilda ciddi bicimde
sarsilacagini vurgula-
yan Osman Ulgay, Av-
rupa’da
karst gibi goziiken

Tiirkiye'ye
Oéman Ulagay

“Ingiltere’de Tesco’ya karsi girisilen or-
giitlenme orneginde oldugu gibi, sivil top-
lum girisimleriyle kamuoyunun etkilenme-
si saglanabilir... Konuyla ilgili yeni bir ya-
sa tasarisinin TBMM Baskanlig1’na verildi-
gi anlasiliyor ancak bir noktay! unutmaya-
[im. Kamuoyu olusturmadan organize pera-
kendeciligin, biiyiik perakende zincirleri-
nin etki alanim sinirlayacak yasal diizenle-
meleri cikartmak ve uygulamak da kolay ol-

maz.

tepkinin daha derinden gelen bagka se-
bepleri de oldugunu belirterek su 6nemli
tespiti yapiyor; “Yasamakta oldugumuz ki-
resel dontisiimii tetikleyen Bati, kendi is-
tedigi gibi bir kiiresel diizen kurmakta cok
zorlanacak. Kiiresel doniigtimiin itici giicti-
nii olusturan, ‘Piyasa Imparatorlugu’ da bu
siirecte tepkilerle ve tehditlerle karsilasa-
cak. Bati'nin baglattigi siire¢, sonunda do-
niip Bat'min hakimiyetini tehdit edecek.”
(Shf:13) Kitabina ismini veren, “Piyasa
Imparatorlugu” kavramindan neyi kastetti-
i konusunda ise su aciklamayt yapiyor;
“Bu kitapta, ‘Piyasa Imparatorlugu’ deyimi-
ni, firmalardan devletlere ve uluslar arast
kuruluglara, kurumsal yapilariyla ve ide-
olojik hegemonyasiyla, kiiresel diizene
damgasini vuran, hatta tek basina hiikmet-
meye ¢alisan bir sistemi, yani piyasa siste-
mini ifade etmek igin; ‘Tepki Cephesi’ de-
yimini ise, ‘Piyasa Imparatorlugu’na karst
diinyanin dort bir yaninda olusan yaygin
tepki birikiminin biitlintinii ifade etmek
icin kullantyorum.” (Shf:20)

Dergimizin Perakende Ozel Sayist {izerin-
de caligirken Osman Ulagay'in ilging tes-
pitlerini iceren kitabint edindim ve bir so-

lukta okuduktan sonra perakendeciligin
bu iste nerede durdugunu merak etmeye
basladim. Cevap arayan sorulart da sizler
icin Osman Ulagay'a yonettik. “Kendi de-
netleyemedikleri gliclerin yonlendirdigi
bir diinyada yasadigini hisseden insanlar,
pek cok yerde oldugu gibi Avrupa’da da
tedirginlik duyuyor ve buna tepki gosteri-
yor” diyen Osman Ulagay, kiiresel boyutta
giic kazanan uluslararasi sirketler ve pera-
kendeciligi farkli bir boyuta tagryan Wal-
Mart ve Tesco gibi biiyliik magaza zincirle-
rinin de bu tepkiden nasibini aldigint kay-
detti. ‘Tepki Cephesi’ ve perakendecilik
iliskisine yonelik Ulagay'a yonelttigimiz so-
rular ve alinan cevaplar soyle;

Avrupa’da ‘Tepki Cephesi’nin olus-
masmda Organize Perakendeciligin
esnaf ve orta 6lcekli magazacilik aley-
hine gelismesinin etkisi var midur?

Tepki Cephesi Piyasa imparatorlu-
gu’na Karst bashigini tagtyan son kitabim-
da, kiiresellesme sireci icinde giindeme
gelen gelismelere karst olusan tepkileri ve
bu tepkilerin olast sonuglarini incelemeye
calistim. Diinyanin dort bir yaninda, genis
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bir alana yayilan, cok boyutlu tepkiler s6z
konusu. Kendi denetleyemedikleri glicle-
rin yonlendirdigi bir diinyada yasadigin
hisseden insanlar, pek cok yerde oldugu
gibi Avrupa’da da tedirginlik duyuyor ve
buna tepki gosteriyor. Kiiresel boyutta
glic kazanan uluslararast sirketler ve pera-
kendeciligi farkli bir boyuta tastyan Wall
Mart ve Tesco gibi bilylik magaza zincirle-
ri de bu tepkiden nasibini aliyor dogal
olarak. Perakende aligveris, insanlarin
glinliik yagaminin ayrilmaz bir pargast ol-
dugu icin, bu yasamu biitiiniiyle degisti-
ren gelismeler kargisinda dogal bir tepki
gosteriyor insanlar. Yillardir aligveris etti-
gi esnafin yok olmasi, mahallesindeki
diikkanlarin biiyiik zincirlerin rekabetine
dayanamayarak kapanmasi, bir¢ok kimseyi
sosyal iliskilerinin bir bélimiinden yoksun
birakmig oluyor. Onlarin yerini ise bazen
cevreye zarar vererek, agaclik alanlari, ya
da oyun alanlarini yok ederek kurulan bii-
yiik aligveris merkezlerinin almast da tep-
kilere neden olabiliyor Avrupa iilkelerin-
de. Hipermarketlerden aligveris etmenin
sagladigi avantajlarin ayni zamanda bir ma-
liyeti de oldugunu anlayan tiiketiciler de
bu tepkiye katiabiliyor.

Ne tiir tepkiler ve kars1 girisimler var,
ornek vermek miimkiin mii?

Taze bir 6rnegi Ingiltere’den vereyim. In-
giltere’de gida perakendeciliginin = %
30'unu kontrol eden ve sahip oldugu
1,252 magazaya bu yil icinde 111 magaza
daha eklemeyi diisiinen Tesco hipermar-
ket zincirinin yayilmasina karst ok boyut-
lu bir sivil toplum hareketi gelisiyor. Ingil-
tere’'nin en saygin gazetelerinden The Gu-
ardian’in 22 subat 2006 tarihli sayisinda yer
alan bir habere gore, Tesco'nun daha fazla
yaytlmasint Onlemek {izere orglitlenen
protesto hareketi {ilke capinda ilgi gorti-

Cin’de Kiiciik Perakendeciler
Orgiitleniyor

Cin’deki gelismeler diinya perakendecili-
gini nasil etkiliyor?

Garpict bir 6rnekle baslayayim: 300 milyar
dolara yaklasan cirosuyla diinyanin en bii-
yuk sirketleri arasinda yer alan ABD kokenli
perakendecilik devi Wal-Mart, Cin'den 18
milyar dolarlik ithalat yapiyor ve Cin'den ya-
pilan ucuz ithalat Amerika’daki fiyat artisla-
rinin gemlenmesinde 6nemli bir rol oynu-
yor. Ote yandan Wal-Mart'in Cin’de acmaya
basladigr hipermarketler, Tepki Cephesi ki-
tabimin bir boliimiinde de belirtildigi gibi,
yogun ilgi gbriiyor. Ancak Cin’de perakende
sektoriindeki isyerlerinin % 99'u KOBI nite-

yor ve gii¢ kazaniyor. Sendikalar ve bazt
uluslararas: kuruluglarca da desteklenen
“Tescopoly” adli semsiye Orgiit, interneti
de kullanarak etki alanini genisletiyor ve
Tesco’nun daha da geniglemesini Gnleme-
ye caligtyor. Tesco'nun “Ekspres” adiyla
yayginlastirmaya calisugt giinliik ihtiyag
marketlerinin ¢ogalmasina da kargt gikili-
yor. Bu arada perakendecilikte tekellegme-
yi onlemek tizere, Rekabet Kurulu'na ben-
zer bir Perakende Sektori Kurulu'nun
olusturulmast icin de girisimler var Ingilte-
re’de.

Latin Amerika’daki siyasi gelismeleri
de Piyasa imparatorlugu’na karst bir
tepki olarak degerlendirebilir miyiz?
Latin Amerika {ilkeleri, kiiresel kapitaliz-
min alternatifsiz model olarak diinyaya ka-
bul ettirmek istedigi modeli uygulayarak
ekonomilerini gelistirme ve halklarini refa-
ha ulastirma ¢abalarinda fazla basarilt ola-
madilar. Arjantin gibi bir ara basariyt yaka-
lamug gibi goriinen tlkeler de daha sonra
derin krizlere siiriiklendi. Ekonomik kal-
kinma cabalarinda gecici basarilar elde

liginde ve etki alanini genisletmeye calisan

uluslararasi perakende zincirlerine karsi cid-
di bir tepkinin olusmaya basladigint da go-
riiyoruz. Bu arada Cin'deki daha kiiciik pe-
rakendecilerin kendi aralarinda orgiitlene-
rek ve ozellikle satin almada isbirligine gide-
rek ve goniillii zincirler olusturarak pazar
paylarini korumaya calistiklart goriltiyor.

eden Latin Amerika tilkelerinde de bu kal-
kinmadan sinurli bir kesim yararlands, ta-
bandaki genis kitle, yoksullugun pengesin-
den kurtarilamad:. Biitiin bunlara tepki
olarak Brezilya'da eski bir sendikact olan
Lula’nin Devlet Bagkan1 secilmesiyle bagla-
yan solu ve yoksul kitleleri temsil eden
adaylarin iktidara gelme siireci siirliyor.
Son bir yil icinde Latin Amerika’da yapilan
biitiin secimleri Piyasa Imparatorlugu’na
ve ABD’ye karst olan adaylar kazandi. Bu
dalga, Piyasa Imparatorlugu'na kars bir
tepkiyi ifade ediyor ve genis kitlenin de ya-
rarlanacag bir farklt ¢ikis yolu arayisini
giindeme getiriyor. Bu arayigin nasil sonug
verecegini heniiz bilmiyoruz ama dikkatle
izlenmesi gereken seyler oluyor Latin
Amerika’da.

Son olarak Cin’in fethine girisen Pi-
yasa Imparatorlugu’nun diinya haki-
miyeti ne zaman tamamlanacak?

Sanayi devrimine kadar diinyanin bir nu-
maralt ekonomik giicii olan Cin'in, 25 yil
once Komiinist Parti yonetiminde piyasa
ekonomisine gecme karart almasi ve Piya-
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“Ingiltere’de gida perakendeciliginin % 30’unu kontrol eden ve sahip oldugu 1,252 ma-
gazaya bu yil icinde 111 magaza daha eklemeyi diistinen Tesco hipermarket zincirinin
yaylmasina karst cok boyutlu bir sivil toplum hareketi gelisiyor. Ingiltere’nin en saygin
gazetelerinden The Guardian'in 22 subat 2000 tarihli sayisinda yer alan bir habere gore,

Tesco’nun daha fazla yayilmasini 6nlemek iizere orgiitlenen protesto hareketi iilke ¢a-

pinda ilgi goriiyor ve gii¢ kazaniyor.”

sa Imparatorlugu'nun etki alanmna girmesi
kiiresellesme siirecinin niteligini degistire-
bilecek bir olay. Cin simdi muazzam insan
glicli potansiyelini iiretime sokarak ve
ucuz isglicliyle diinya imalat sanayinin bir
numaralt {ireticisi glicti haline gelme ¢aba-
sinda. Bunu yaparken yabanci sermayeden
ve ithal teknolojiden biiylik 6l¢lide yararla-
niyor. Bu agidan bakildiginda Piyasa Impa-
ratorlugu Cin'in fethini gerceklestirme yo-
lunda oldugu soylenebilir. Ancak olaya
bagka bir acidan bakarak Cin’in bir kiire-
sellesme siirecini, kiiresel gii¢ haline gel-
me planinin bir aract olarak kullanmaya ca-
listiint da soyleyebiliriz. Cin bu gelisme
temposunu siirdiirebilirse, degisik tah-
minlere gore 20 ila 30 yil icinde ABD'yi de
gecerek diinyanin en biiyiik ekonomisi ha-
line gelecek. O zaman kiiresel oyunun ku-
rallarint belirleme yetkisini de paylagmak
isteyecektir. Yani Gin olayini ve kiireselles-
me siirecine yapacagi etkileri cok yonlii
diistinmek lazim bence.

Piyasa imparatorlugu’nun organize
perakendecilikte Tiirkiye pazarinda-
ki payin1 artirmasi Tiirk esnaf ve pe-
rakende sektoriinii nasi etkiler?

Eger dnlem alinmazsa tabi ki olumsuz etki-

ler, organize perakendecilik iilke sathina
yayildik¢a esnaf ve kiiciik — bagimsiz pera-
kendecinin yasama sansi azalir. Bu siireg
zaten baglamig bulunuyor.

Peki buna kars: ne gibi 6nlemler
alabilir?

Bir kere, Ingiltere’de Tesco'ya karst girisi-
len orgiitlenme 6rneginde oldugu gibi, si-
vil toplum girisimleriyle kamuoyunun etki-
lenmesi saglanabilir. Kiiciik perakendecili-
gin toplumsal yasamin 6nemli bir unsuru
oldugu vurgulanabilir. Stiper ya da hiper-

marketlerin sagladigi ucuzlugun bir mali-

Kitaptan...

* Siyasetciye Giivensizlik Artryor: Kiiresellesmenin
hemen her alan1 etkiledigi, hergiin yeni rakipler ve teh-
ditler ortaya cikardig bir diinyada, iilkelerin ekonomik
sorunlarint ¢ozmekte zorlanan, issizligi azaltamayan hii-
kiimetlere ve genel olarak siyasetciye karst giderek gii-
vensizlik var. “Bizim kaderimizi, bizim secmedigimiz in-
sanlar, dig giicler belirliyorsa bizim sectigimiz siyasetgi-

veti oldugu anlatilabilir halka. Konuyla ilgi-
li yeni bir yasa tasaristnin TBMM Bagkanli-

f| &rna verildigi anlagiliyor ancak bir noktayr

unutmayalim. Kamuoyu olusturmadan or-
ganize perakendeciligin, biiyiik perakende
zincirlerinin etki alanini sinurlayacak yasal
diizenlemeleri ¢tkartmak ve uygulamak da
kolay olmaz. Tkinci 6nemli nokta ise esna-
fin ve kiiciik perakendecinin, kendi miis-
terisini kagirmamak icin yeni arayislara gir-
mesinin gerekli oldugunu kabul etmektir.
Kiiclik, yerel perakendeciler bir yandan
Gin'de oldugu gibi, kendi aralarinda orgiit-
lenip daha iyi kosullarla mal temin etmeye,
diger yandan miisterilerine hipermarket-
lerde bulamayacaklari bir ortam hazirla-
mak, 6zglin hizmet sunmaya ¢alismak zo-
runda. Hemen her alanda oldugu gibi bu
alanda da ekmek aslanin agzinda artik.
Kendi diikkanina ¢eki diizen vermeyen,
isini ozenle ve Ozveriyle yapmayan pera-
kendecilerin ayakta kalma sansinin bulun-
madigi bir diinyada yastyoruz.

DSMAN ULAGAY

TEPKi CEPHESI

PIYASA IMPARATORLUGUNA KARS!

ler ne ige yartyor?” sorusunu soruyor insanlar. (Shf:24)

* Ekonominin Agirlik Merkezi Asya’ya Kayryor: Bana Gyle geliyor ki, bir yan-

dan ‘Tepki Cephesi'nin ‘Piyasa Imparatorlugu’nu zorlayacag, diger yandan kiire

sel giic dengelerinin sarsilacagi ve kiiresel ekonominin agirlik merkezinin Asya'ya

dogru kayacagi siirecin heniiz basindayiz. (Shf: 55)
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sukru@ekocerceve.com

‘Kiiresel Ates
Karsisinda Eriyoruz’

Emekli maasi ile kurulan bakkal diikkanlarinin kiiresel perakende zincirleri ile
yarismak durumunda kaldigini ve bunun asimetrik rekabet olusturdugunu
vurgulayan Prof. Dr. Muhittin Karabulut, “Kiiresel ates karsisinda, eriyoruz...
Kiiresel monopolistik firmalar karsisinda ¢oziilme hizlandi... AB’de, pazarin
yarisi zincir magazalarin elinde ve bu pay hizla artiyor... Kiiresel arz deger zin-
cirini teknolojik olarak yonetebilenler, ilgili alanlarda bir-kag iiretici ile yetine-
cekler, diger iiretici ve perakendeciler yok olabilecektir” uyarisinda bulundu.

Prof. Dr. Muhittin Karabulut

Beykent Universitesi Iktisadi ve Idari Bi-
limler Fakiiltesi Isletme Bolimii Ogretim
Uyesi Prof. Dr. Muhittin Karabulut, Tiirki-
ye'de ilk pazarlama kitabin1 1957'de yazan
hocast Prof. Dr. Mehmet Olu¢’'un misyo-
nunu siirdiiriiyor. Hocasinin pazarlama
kelimesini kabul ettirmek icin emek verdi-
gini, kendi kugaginin ise pazarlama kavra-
munt kavratmaya calistigint belirten Prof.
Dr. Muhittin Karabulut, Timas Yayinla-
r'ndan ¢ikan yeni kitabt, “Kazt Kazan”la
yoluna devam ediyor. Hiciv ve mizah or-
nekleriyle siisledigi kitabinda pazarlamayt
farkli bir tarzda anlatmayn tercih eden Prof.
Karabulut'a Tiirkiye'nin pazarlama-pera-
kende deneyimi, perakendede yasadigi
problemler ve 6nerileri konusunda sorular
yonelttik. Yazilt gelen cevaplar, yasadiklari-
muzt tarihi, kiiltiirel ve sosyal boyutlartyla
degerlendiriyor, irdeliyor ve uyartyor. Iste
o sorular ve cevaplari

Diinyada modern pazarlamay1 ortaya
cikaran sartlar neydi ve nasil gelisti?

Bu soruyu, arz eksigi ortaminda, yani mal-
larin kit oldugu bir ¢ercevede degerlendir-
mek gerekir. Boylesi bir ortamda, asil
Onemli olan, iiretebilmekti. Endiistri devri-

mi sonrast, Ingilizler, Sayin A. Davudoglu’-
nun da bir eserinde belirttigi gibi,
Hindistan’da on binlerce dokuma usta ve
kalfasinin ellerini/parmaklarini keserken,
yapmak istedikleri sey, Hind
kumaginin iretimini azaltip kendi makine

asil
iretimi  kumaglarina pazar agmaktr.
“Bulunmaz Hind kumasi”, boyle bir
“islem” sonucu bulunmaz hale geldigi
soylenebilir. .. Somiirgecilerin uzun yillar
boyunca actiklart bu gedigi/gap asirlar
sonra gidermeye baslayan Hindistan, gele-
cek yirmi yilin sonunda, diinyanin liglincii
biiylik ekonomisi olmaya hazirlaniyor. . .
Uretimin kit oldugu ortamda, is adaminin
miisteriye/tiiketiciye bakist ise, PIYON
yaklagimudir: Misteri piyondur. Bu anlayi-
sin, Diinya Iktisadi Krizine/1930’lara kadar
devam ettigi soylenebilir. Diinya iktisadi
krizinde, tiiketicinin istek ve ihtiyacina uy-
gun olmayan mallarin “@retildikleri halde
satilmadiklar” ve tiiketicinin clizdaninin
mallara karst “kiis” hale geldigi goriilmiis-
tiir. Ne yapilmast gerekiyordu?

Klasik iktisadin “akilci-iktisadi adami,”
“duygusal” hale gelmisti. Kendisinin, “ikti-
sadi adam” yerine degil, “adam” yerine ko-
nulmastnt istiyordu. Bu tarihten itibaren,

iktisat modellerine de sosyo-psikolojik fak-
torler eklenmeye baglanmistir. Uretime ve
satisa doniik anlayistan, 1950'lerden itiba-
ren, pazarlama yaklasimina gegildigi soyle-
nebilir. Yani, topraga tohumu atmadan,
fabrika temelini kazmadan “pazarlama” ya-
pilmaliydi. Pazarlama, Gretilen mallarin sa-
tist degil, pazarlanabilecek mal ve hizmet-
lerin Giretimi haline doniisti. Nitekim, tii-
ketici 1 YTL=1 OY olarak, {iriin ve marka-
lara tercihte bulunurken, bir bakima, “sana
oy veriyorum”, “faaliyetini destekliyorum”
diyordu. Tiiketici, artik, piyon degil,
SAH veya KRAL/ICEYDI... Firmalar, ya-
sayabilmek icin, kral/icenin istek ve ihti-
yaglarini tatmin etmek zorundaydilar. Bi-
zim, 1975'de yazdigimiz bir makalede ol-
dugu gibi, artik “pazarlamacilar, kraldan
cok kralct olmaliydilar”. Bu konuda asil ge-
lisme, pazarlamadan “pazarlama kavrami-
na” gegisle, yani pazarlamanin yeni bir
“zihniyet/felsefe” haline gelmesi ile,
1970’lerden itibaren, ortaya ¢ikmigtir.

Bunu izleyen donemde ise, “iliski yoneti-
minin” Onemi kavranmaya baglanmustir.
Yani, bir defalik alig-veris degil, asil 6nemli
olan, “Omiir boyu miisteri” olunmasidir.
Artik, Onemli olan, bir otomobil firmas:
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icin, bir tiiketiciye bir araba satmak degil,

“Omiir boyu on araba satmaktur”. Yani, ti-
ketici yirmi bin dolarlik biri degil, 200 bin
dolarlik bir kisidir. Asil kir, bu bagliliktan
saglanmaktadir. Glinkii, yeni bir miisteri
edinmenin maliyetinin, onu elde tutmanin
maliyetinin 5-6 misli oldugunun farkina va-
rilmaya baglanmustir.

Modern pazarlama Tiirkiye giindem-
ine ne zaman ve nasd girdi?

Ulkemizde, pazarlama, “marketing”
kelimesi karsiligt olarak 1950’li
yillarin ikinci yarisindan itibaren,
degerli hocam Prof. Dr. Mehmet Olug
tarafindan giindeme getirilmistir.
Ancak, arz eksigi icinde bulunan bir
ekonomide, satacak mal buluna-
mazken, olmayan malin pazarlan-
masit ve bunu iiretebilen veya ithal
edebilenlere anlatabilmek, “deveye
hendek atlatmak” kadar zor bir
konuydu. Yabancilarin miimessili, dis-
tribiitrii, acente, bayi, tali bayisi olmak
cok biiyiik bir servet edinme yoluydu.
Parasi pegin 6denmis, ¢eklerin altr imza-
lanip tutar hanesi acik birakilmis bir
iktisadi Devlet
trettikleri

“kuyruk ekonomisi”...

Tesekkiillerinin mal ve

hizmetlere bayi olmak, siyasi bir niifuz
alani... Pazarlama degil, “pazarlamama”
yapiliyor. Tezgah altinda “yok” satiliyor. ..
El 6pme, kuyrukta bekleme...
kuyrugun oldugu her yerde, koti bir
yonetim vardir. Bu, bir siyasiyi karstlama

Esasen,

ve el 6pme kuyrugu da olsa. ..

1950’lerde bir bakkal diikkani diisiiniin,
40-50 kalem mal satiyor, ambalajli gida
hemen hemen yok: Bakkalda, buz dolabt
yok. Gaz bidonu, calt siipiirgesi, ekmek,
acikta peynir-zeytin-helva, tepsi icinde
satilan yogurt, dokme piring-fasulye,
makarna, 15-20 kiloluk tenekelerde/tahta
bidonlarda kepceyle alinip tartilan yag,
sabun, arap sabunu, ¢camagir ipi ve lastigi,
gaz lambast, mum, gazoz vb. (o bakkallarin
aromatik ortamt hald burnumdan tiiter).
Rahmetli Attila ilhan, bir yazisinda, “Kola
Koka” diye renkli bir gazozu (Coca
Cola'nin itirazt {izerine, galiba Kizilay'in
tirlinii/markasi, pazardan c¢ekilmis) ice-
bilmek igin, Harbiye'de, Spor Sergi
Sarayr'ndan/Liitfi Kirdar’dan TRT binasinin
oniine kadar kuyruk olustugunu yazar.
1950’lerde Bakircilar Cargist denilen yerde,
bu glin katli oto garaj yapilan alanda,
yanilmiyorsak, 40-50 tane “eskici elbise
diikkdninin” oldugunu hatirlatacak olur-
sam, Uretememenin sorunlari kendini
daha acik bir bicimde oraya koyar.
Terziler, yirtihnca degistirilebilmesi igin,
gomleklerin yaka ve kol agzi/ diigmesi
bolimlerini yedekli yapiyorlardi. Anneler,
biiyiidiikce acmak icin, ¢ocuklarinin
etek/boy ve kol kisimlarini “kasmali”
yapryorlardi. ..

Bir bakima, pazarlama, iilkemizde, “teorik”
bir anlatim konusu sanilmig, basta ilag
olmak {izere, yabanct sirketlerin orgiitsel
modeli icinde ise, daha ziyade, satig
ozendirme ¢abalari olarak kalmugtir.
Yabanci bazt sirketlerin, kendi iilkelerinde

verdikleri reklamlarin bile, 1980’lere
kadar, birka¢ yil gecikerek {lkemizde
ceviri olarak yayinlandigr dikkate alinacak
pazarlamanin  kendini kabul
ettirmesinin zorlugu daha iyi anlagilir. Arz

olursa,

eksiginden kurtulmaya basladigimiz
seksenli ydlar, pazarlamanm “mesru-
lasmaya” basladigt bir donem olarak
nitelendirilebilir. Ancak, halen, ken-
disine “yatirnm” yapilmas: gereken
bir alan olarak, yeterince, kavranabil-
digi sGylenemez.
Capraz/asimetrik  rekabet  kiskacina
stkismig verli firmalar, Ferhan Sensoy ile
beraber, “kahraman bakkal stiper markete
kars1” oyununu oynuyorlar. 1980’lerden
beri, bu kiiresel portfdy “oyununa” kargt
onlem alinmast geregini savunmamiza
ragmen, kiiresel sirketlerin koluna girip,
“var m1 bize yan bakan” diye “dayilan-
malar” da goriiyoruz. Onlarca iilkede
yirmi bin magazasi olan kiiresel bir zincir-
le, emekli aylig1 ile bakkal diikkdni acan bir
emeklinin rekabet etmesi bekleniyor!.. Elli
milyar dolar cirosu olan bir portfoy iireti-
ciyle bes milyon dolar cirosu olan bir fir-
manin rekabet etmesi bekleniyor!.. Uste-
lik, politik “bypass”larla aslan sofrasindaki
artiklarla yetinmeyi “is adamligr” olarak
gorenler, kendilerini “tilki” santyorlar. ..
Yine de postu kaptirmamaya dikkat
etmeleri geregini Oglitlememiz gerekir.
Biliyorsunuz, “tilkinin doniip dolasip
gelecegi yer, kiirk¢ii diikkamdir”,

Devlet Istatistik Enstitiisii verilerine
gore, 36 sektorde ilk dort firma, pa-
zarm %70 ve daha fazlasna sahip.
Monopolistiklesme giderek artiyor...
Borsanin %70-90't “biyiklt”, “bryiksiz sakal-
1" veya halkinin kaynaklarini yabancilarla
ishirligi icinde calip onlarin ensesinde bo-
za pigiren ighirlik¢i “sarikli” yabancilarin
elinde. ..
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Arastirma ve gelistirmeye dayanma-
yan, “cekirdek veya 6z uzmanliklars”
olmayanlarin, “dolma akilla” ve eski
jenerasyon lisanslarla isletmecilik ya-
panlarin, gelecekte bir seyleri olma-
yacaktir. Bir yabana sirketin caliganlari-
nin %10’unun AR-GE’de calistig1 ve cirosu-
nun %75’inin son bes yilda pazara verilen
yeni Uriinlerden geldigi dikkate alinacak
olursa, bu soyledigimiz, umariz, daha iyi
anlagtlir. Ustelik, yenilik yapma sire ve fre-
kansi cok kisalmug, yenilik, kiiresel AR-GE
aglarina ve eg zamanli aninda hizlh bir bi-
cimde pazara sunuma duyulan ihtiyact art-
urmigtir.

Gelinen noktada pazarlama yonetimi
gerektigi gibi kavrandi ms?

Burada, stratejik pazarlama yoneti-
minden sz etmek gerekir. Yani, ge-
lecege doniik, kisa vadeli degil uzun
vadeli, ice degil disa doniik, birim
esasli degil portfoy esasli vb. yakla-
sumlardan soz edecek olursak, paza-
rin %70 ve daha fazlasini elinde tutan
birincil firmalarin pazarlamay: nispe-
ten kavrayabildigi soylenebilir. An-
cak, bunlarm da bir cogu “pazar ege-
menliklerini” kotiiye kullanabilmek-
tedirler. Miisteri degeri olusturmak, yani
miisterinin elde edecegi yararin katlandig
bedelden daha fazla olmast yerine, ortaklar
degerine daha fazla 6nem verebilmekte-
dirler. Bu istaha, gelisen iilkelerde daha
fazla artabilmektedir. Diger bir konu ise,
bu firmalarin dagitim ve insan kaynaklar,
heniiz, ana sirketlerinin kurum kiiltiirleri-
ne sahip degiller. Markasina bakarak aldi-
giniz bir arabayi, telefonu vb., servisinde
kaybedebiliyorsunuz... Bu konuda c¢ok
biiylik bir uyumsuzluk ve gedikler/gap
mevcut. . .

ikincil firmalarin veya pazarin %30 ve da-

ha azina sahip ¢ok sayida firmanmn ise,
“gblge boksu” oynadiklari, amaglara gore
degil sonuglara gore, dolayli rekabetle gi-
nii yasamaya ¢alistiklart séylenebilir. Fatu-
rasizlik, sigortasizlik ve “bypass” iliskiler bi-
terse, bunlarin da birgogu “bitecektir!”

Kiiciik olcekli geleneksel esnaf yapi-
miz neden modern perakendecilige
doniisemedi?

Bu, bir jenerasyon, bilgi, arastirma, uzman-
lik ve biiyiiklerle entegre olabilme veya bii-
yugii olugturabilme hiineri meselesi. 1960
sonlart ve 1970’lerde hemsehri ve isci
(SAN'ly) sirketlerle bir deneme yapildi. Bi-
zim, bir makalemizde de belirttigimiz gibi,
bunlar, “acik goz” hemsehrileri, isbirlikci
profesyoneller, sendikal hareketler, bilgi
ve uzmanlik yetersizlikleri, zihniyet farkli-
liklar1 vb. nedenlerle ¢okertildi. Bazilari, bi-
rincil rakiplerinin eline gecti. Ikinci dalga
“holdinglesme” girisimler ise, hayali “yati-
nimlarla” carpitildi ve ortaklarin goziiniin
icine bakarak, kendilerine ortaklik payt
olarak “bir bardak su” ikram edildi...
1980’lerin baginda en “masumu” bile, “va-
tandas kumar oynamustir” dedi... Buna
ragmen, hala, ortaklik heyecanini tasiyan-
lar, “yesil sermaye” diye istenmemeye bas-
landi... Bogulan, kursunlanan ortaklari,
baba-ogul-kiz ortaklarin mahkemelerde ve
gazete mangetlerinde “carpigmalart”, gayri
ahlaki ortamlarda sermayeyi “tavsanlara”
yiiklemeler, vb. .. Son yillarda, dig islemle-
rin 10-12 milyar dolar “hata ve agik” olus-
turmaya basladig1 goriiliiyor. Birileri, yine,
“bir seyler” ceviriyor!.. Kokusu ¢tkmaya
baslads, bekleyin, goreceksiniz... Anlasi-
lan, “oyunun sistematik kurallarini” hem
bil/miyor, hem de 6grenmeye niyetli go-
riinmiiyoruz. Avlanmasini bilmeyenler, ya
“artiklarla” yetinecek veya “yem” olacaklar-
dir!.. Yarim asirdan fazladir “artiklarla” yeti-

nilip “yem” olunuyor!..

Bilgi ve cekirdek/6z uzmanligi olmayanlar,
“en giivenli liman, olarak politikayr”
gormekte, politik birinci cemberde olmasa
bile tiirevin tiirevi bir cembere girip yeni
bir “iktisadi meslek” edinmeye baslaya-
biliyorlar. .. Hatta, kalabalik aileler, politik
arenaya vayilip “kazanan ata” oynamayi
kacirmamaya calistyorlar... Bu “politik
mafya” oyunlarini, daha Once de seyret-
tik... Her iktidar, kendi “zenginlerini”
tiretiyor. Ustelik, her yeni iktidarla biraz
daha semizlesenler, bu defa, yeni jenerasy-
onlar catismalarla
basladilar... Bazilari, daha simdiden
“kendi yolunu” ¢iziyor!..

arast cOziilmeye

Japon gelisiminin ulusal diisturu,
“yenilik yap, basaramiyorsan, reka-
betci olarak farkldas, bunu da yapa-
miyorsan, iyi taklit et” esasmna daya-
nird1. Simdilerde, onlar da tikandilar.
Bu nedenle, bir siiredir, diinyanmn, ar-
tik, “yeni Japonlara” ihtiyaci oldugu-
nu soylityoruz. Cinliler, “aranan yeni
Japonlar” olamaz. ..

Gorsellige, “bypass”a ve kot taklide daya-
nan ig adamligr diizeninde, biiytirken bile
ileri ve geri entegrasyonu se¢mek yerine,
cekirdek uzmanhga dayanmayan yatay bii-
yiime secildi. Yani, aragtirma ve gelistirme-
si olmayan, cekirdek/6z uzmanliklari ol-
mayan, glimriik duvarlarinin gerisinde hal-
ki ve devlet kaynaklarint somiirtmeye da-
yalt bir diizenle semizlesen bazt “is adamla-
r1 ve sanayiciler”, kendilerini “biiytik” san-
dilar... Ustelik, baz1 biiyiiklerin de kendi
ifadelerine gorre, artik, “zamklart” ¢tziilme-
ye baglamug!..

Kiiresel ates karsisinda, eriyoruz. .. Kiire-
sel monopolistik firmalar kargisinda ¢ozil-
me hizland:... Devlet isletmeleri/glimiis-
leri, misyonlart gtzden gecirilip yeni bir
vizyon kazandirilmadan, slahlart yerine,
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satilarak, atese birka¢c odun daha atili-
yor... Oysa, bu ates, “erimeyi” biraz daha
hizlandracakur. Kiiresel monopolistlerin
“hacli seferi” bitmek iizere...Yerli alicilar
bile, bu atese dayanamayip edindiklerini
en kisa zamanda nakde cevirmeye caligi-
yorlar... Baksaniza, bazt “biiyiik ig adam-
lart”, baz1 “ihaleleri” gormezden bile geli-
yorlar... Kiiresel 0Olcege acilmak yerine,
sig sulara cekilmeye baslayarak etraflarina
“Cin Seddi” 6rmeye caligtyorlar. Oysa, en
iyi savunma, saldiridir!..

Wal-Mart'in cirosu 260 milyar dolar, yani,
yaklagtk Tiirkiye'nin GSMH kadar. Simdi
siz, Tiirkiye'de bagbakan mi olmak
istersiniz, yoksa, tayin edilebilseniz, Wal-
Meksika
bagkani, kiiresel bir girketin yerel yoneti-

Mart’da genel miidiir mii?

ciligini birakarak bu goreve gelmis, ama
basarili olamadigt soyleniyor... Dort
biiyiik petrol sirketinin 2005 yili karlari,
yaklagik 100 milyar dolar... Bu kiiresel
asimetrik rekabet ortaminda, siz “rekabet”
bekliyorsunuz. ..

Diinya “biiyiik bir kiiresel kumarhane” ve
siz burada, sanal oyuncu olarak, kurallart
“pazar yapicilar” tarafindan olusturulmus
bir “oyun” oynuyorsunuz. Arada bir “kaza-
nanlar” olsa da, “kasa daima kazantyor!”
Ulusal ve kiiresel pazarlar, “pazar yapicila-
rinin” egemenligi altinda. .. Kendi Devlet
Bagkanimzin, Merkez Bankast Bagkaninin
adini ve mesajlarint duyamazken, “bagkan
Bush'u”, FED baskanini dinliyoruz. .. Mic-
higan tiiketici giiven endeksi, bizi daha
fazla etkiliyor. .. Bizim pazara yeni sundu-
gumuz “Kaz1 Kazan” kitabimizda da belirt-
tigimiz gibi, size “kazi-kazan” oynatiyor-
lar... Siz ise, “Harvard’an kopya”, “kazan-
kazan” oynadiginizt santyorsunuz... Ne
yapmak gerekir? Sayet , “kumar” oynaya-
caksaniz, kiiresel “mafyadan” da styrilabi-
lirseniz, kurallart sizin tarafindan olusturul-

Bozulan Esnaf Sisteminin Yerine lyisi Kurulamadi
“Ahilik sisteminde reklam yoktu, ancak onun disinda kaliteli
tiretmek gibi diger pazarlama faktorleri vardi. Bu diizen
bozulmus, fakat yeniden kurulamamustir. Kolay bozdugumuz
bu sistemin yerine ne koyacagimiz konusunda bir bagarisizlik
var. Giinkii o sistemde aldatma yoktu. Islamiyet, karpuzu
kesmece veriyor. Muhayyerlik (Secmekte ve almakta serbest
olunan) esastir, yani risksizdir. Riskten arindirilmis bir sekilde

alis-verig yapmak, modern pazarlamanin ¢cok 6nemli bir 6zel-
ligidir ki, su anda toplam kalite ile kurulmak istenen bu yapi asirlar 6nce vardi. Fakat sis-

temin faydasi anlasilip, gelistirilememistir. Miisterinin, tiiketicinin; ulusal ve kiiresel istek

ve ihtiyaclarini rekabetgi bir sekilde karsilayacak bir sistemi kurmamiz gerekiyor.”

mus bir “kumarhane” agmaniz gerekir!
Rast gele!.. Kiiresel pazar yapict ve stratejik
bir ortak oyuncu oldugunu sananlar, figii-
ranliklarina sagirmamals. . .

Bu durumun tarihi bir nedeni

var mu?

Osmanlinin son iki yiiz yil igler acist. . . Pa-
disahinin bile, tefeciden borg aldigy, iire-
tim noksanlig1 ve “yolsuzluk” iginde bulu-
nan bir “imparatorluk. ..” Koci Bey ve Ah-
met Cevdet Pasa’'nin “raporlart”, farkli ara-
liklarla da olsa, kan kaybint gozler 6niine
seriyor. .. Saray ve yabanc elgilikler etra-
finda ¢oplenenler, Osmanlt “kullarinin” re-
fah icinde ylizdiigiini sanmiglar!.. Fakat,

”

¢okiise, asil darbeyi, “Tanzimat'in” vurdu-
gu veya hizlandirdigt soylenebilir, Uzman
yetistirme diizeni bozulmug olan Osmanl,
Fatih’in daha ilk giinde kurmaya caligtigi
Universiteyi gelistirememis, yikilincaya ka-
dar bir Universite kurabilme basarisini bile
gostermemistir. Koca imparatorlugu her
yil mezun edecegi 20-25 doktor, Ogret-
men, mithendis vb. ile idare etmeye caligir-
ken, hocalart dogru diiriist bir “eser” bile
verememistir... Oysa, on yedinci ylizyil-
dan beri, Ingiltere’de yeniliklerin tartisildi-
g1 ve kral tarafindan basarilarin 6diillendi-
rildigi Bilim Akademileri var. .. Benzer du-
rum, bu giin de mevcut... 6-700 dolar ay-
likla geng bilim adam1 ve aragtirmact olu-
namaz... Singapur, soyle diyor: “Kim ne
veriyorsa aynist... Buyurun.” Bu konuda
olcti, rekabetci ve en iyiye gore yiiriitiile-

cek calismalardir...Yapilan caligmalarin
bir ¢ogu, kisisel fedakarliklarla gergeklesti-
riliyor. ..

Esnaf ve zanaatkarin “sanayi tirlinleri itha-
lat1” karsisinda, feryadint da dinleyen ol-
mamistir. .. 1836-38 yillarinda hazirlanan
“sanayi plam” Tanzimat ile beraber ¢tpe
atilmug, bu plan1 hazirlayanlar dagitilip siir-
giin edilmiglerdir. Ingiliz- Fransiz- Alman
patronlarinin destegi ile iktidara gelenler,
ithal mallarla yiikli gemileri bogaltmayan
hamallar kadar bile “milliyetci” olamamus-
lardir. “Memur ve zabitan” maas ¢eklerini
birkag ay dnceden kirdirarak “liikiis hayat-
I” tiiketim “atesine” yakalanmiglardir. Bu
“Beyoglu” atesini, A. H. Tanpiar'n “Hu-
zur” romaninda gormek miimkiindiir.

19. yiizydin sonlarinda, Tiirk Ocakla-
rinm onciiliigiindeki baslatilan “yerli
mallar”, (sahi, elma, iiziim ve porta-
kallt yerli mallar haftasina ne oldu?
Portakallar Washington oldu... Ya di-
gerleri? ) kampanyalari, yakin zama-
na kadar devam etmesine ragmen,
yilda bir giin yemis yemekten Gteye
gecemenmistir... Almanya gizli servisi ta-
rafindan gerceklestirilen II. Mesrutiyet'in
Kara Kemal'inin hayati, bir tavuk kiimesin-
de bitse de, baslattigi “ithalatct yerli tiic-
car” girisimindeki yolsuzluklar, Ikinci Mes-
rutiyetgiler tarafindan, tipki, 1980’lerde ol-
dugu gibi, “bu isi dgrenmenin maliyeti”
olarak goriilmistiir. .. Esasen, II. Mesruti-
yet kararlart ile 24 Ocak kararlarr arasinda
cok biiytik benzerlikler var. .. Ayni benzer-
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ligi, Tanzimat Fermant ile Kopenhag vb.
kriterler arasinda da gdrmek miimkiin. ..

1950’li yillarda bile, hala, kirsal kesimde,
beyaz bezlerin bitki kok ve kabuklart ile
boyanip giysi dikildigini, portakalin, sek-
senli yillarin “Cikita Muz'u”
“gibi goriildiigli, Allahiiekber daglarinda
giysisizlik, aglik ve bit ilagsizigindan, dok-
sanbin kisinin sehit distiigli dikkate

veya “Kivi'si

alinacak olursa, Cumhuriyetin ilk yillarinda
neden “li¢ beyazt” liretme seferberligine
1960’larin
“teneke” ve montaj sanayi, miimessil ve

girisildigi daha iyi anlasilir...

acente “cenneti” oldugu vb. dikkate
alinacak olursa, 1980’lere kadar bunlarin
fazla bir sey yapmasma “gerek” yoktu!..
Ogrenciligimde, Odasr'nda
calisirken, kota tahsisinin bize “iktisat kita-
plarinda okutulmayan” ne kadar biiyiik bir

Sanayi

“pasta” oldugunu gorerek sagirmistim. Bu
pastadan daha biiyiik bir dilim alabilmek,
ne biiylik bir “sansti!” Tabiatt ile, kimse,
“isini gansa birakmak” istemiyordu. ..

Geleneksel benzerlige gelince: Baglangigta
anlayamangtik, AB'nin bir Gst diizey yetk-
ilisinin, “bayram-seyran olmadigi halde
(gerci Ankara’da havai figekler atiliyordu),
niye Kayserilileri 6pttigiine bir anlam vere-
memigtik... Bu giinlerde, Kayseri
odakli Kalvenistler yesertilmeye,
lonca sistemiyle-Ahilik baglart kurul-
maya calisitliyor. Hemen belirtelim
ki, Lonca sistemiyle bizdeki Ahilik
sisteminin temelde
doku uyusmazliklar: var. Kalvenizm
iicgeninde, aile ve okul diizeni,
ise/fabrikaya gore olusturulmustur.
Ahilikte ise, calisanlar, zaten genis
bir ailedir. Fabrika diizeninde ise, bu
yoktur. Ahilikte, is yeri okul iken, fabrika

ayriliklart ve

diizeninde okul fabrika modeline uygun
insan vetistirir. Daha dnemlisi, Kalvenizm
sermayenin ise yatirilmasint 6n goriirken,
Ahilik sisteminde, paylasma ve kazancin

dagitimi var. Bu durum, eski Tiirkler'deki
“vagma” geleneginden de kaynaklantyor.
Bey olan veya secilen, servetini, her yil,
dagitiyor veya yagmalatiyordu. Ahilik'de,
isi iyi giden “karint” diger meslektaslar ile
paylagtyor... Bu durum, sermaye biriki-
minin olusmamasinda da 6nemli bir etk-
endir. “Yarin endigesi” olmayanlar icin,
“servetin” de bir anlami olamazdi!..
Esasen, borclu &lenin borcunun, akra-
balari, onlar 6deyemiyorsa, arkadag ve
komgularinin 6demekle yiikiimli oldugu
bir sistemi, Kalvenizmin ve Lonca sistemi-
nin neresine yamayacaksiniz? Bu arada,
“medeniyetler catigmasi” ve tarihin sonuna
gelindigi ve bundan sonraki iliskilerin bu
capraz/asimetrik yapida “kabile/cemaat
tipi” iliskilere birakacagy, iilkeler savast yer-
ine “kabile/cemaat savaglarl” yasanacagt
hipotezinden hareketle, tarihi dokuyu
“kaztyarak” kazang saglamaya calisanlarin,
oncelikle bu doku uyusmazligint dikkate
almalar1 gerekir!.. Diger bir deyisle,
“Calvin” ile Calvin Klein’i birbirine
karistirmamak  gerekir!.. Esasen, kiire-
sellesme fikrini ilk ortaya atan Druker da
Evangilist Kalvenisstir ve Evangilism kendi
disindakileri Hiristiyan saymaz ve bir ilkesi
de universalism/kiireselciliktir... Kendi
digindakileri, Hiristiyan saymayanlar, hatta,
Incil'in bir yapragmin Papa'dan daha
onemli oldugunu savunan Evangilist
Kalvenistler, gelip “Calvin Klein” markast
kullantyor diye Kayserili Miisliimanlart m1
Kalvenist sayacaklar?

Fransa ve Hollanda referandumlarini
Kiiresel Pazarlama’nin Kiiresel Para-
doksu olarak tanimlryorsunuz. (Kazi
Kazan, Shf: 179) Bu durum peraken-
decilik acisindan ne anlam ifade et-
mektedir ve gelecekte piyasalara na-
sil etki eder?

Avrupa icin, II. Abdiilhamit’ten beri bilinen

gercek, insan haklari, ozgiirliikler, esitlik
vb. sdylemler, kendileri gibi olanlar icindir.
Bu celigkiyi, II. Abdiilhamit'in yazismala-
rinda ve hatiralarinda bir “istirap” olarak
gormek miimkiindiir. Bunlar, “kodlardir”,
sifre kitabi, “kendileri” gibi olanlara veril-
mistir. ...

Kiiresellesme, yanlis anlatilmaktadir;
“bilgi sahibi olmayanlarmn, fikir sahi-
bi olmalari” maymuncugu olarak kul-
lanilmaktadir. Kiiresellesme, bir ya-
pimly iiretimi tiiketecek insan modeli
yetistirmektir. Yani, yeni bir sanal
“Maoizm.” Bu gii¢, karsisinda, alter-
natif giic istemiyor. Bu nedenle, “Gte-
kileri” kristalize hale getirmek isti-
yor. Yani, siz bir taraftan kiiresel tekelci
bir yap1 kurarken diger taraftan “Gzgirlik,
insan haklar1 vb.” gortintii, 6zel taleplerin
karsilanmast vb. bu yeni somiirgecilikle
uyusmuyor. .. Tekelci egemen giicle, al-
ternatif glic odaklarint kristalize etme pa-
radoksu “cuvali sigmiyor!..”

Yeni somiirgeciler, “AB’de hicbir iilke bo-
linmemigtir” dese de, Cekoslavakya,
AB'ye girecekse, Cek ve Slovakya olarak
boliiniiyor. Esasen AB icinde, Fransa, Al-
manya vb. de kristalize edilmesi, onlarca
devletciklere/ yeni kabileye ayrilmast, 6z-
giirliik ve insan haklar1 gorliniimi altinda
tarihi, etnik, dini, mezhebi, irki vb. ozellik-
ler “kazinarak” bu kristallestirilme saglan-
maya calisiimaktadir. Bunu, 1995-96’da CI-
A'nin eski bagkanin bir TV'ye verdigi miila-
katta da dinlemistim. Kendisine sorulan
soru: “Peki, ABD ne olacak? O boliinmeye-
cek mi?” Cevap, “buras, zaten kristalize ol-
mus olanlarin olusturmug oldugu bir bir-
lik!..” Her yil alinan kiigiik goclerle, %30’u
Ingiliz, %20'si Alman, %15'i Fransiz koken-
li olan “2/3 beyaz cogunluk” karsisinda,
niifusu hizla artan “azinliklarin” bilegimi
kristalize edilerek gli¢c olusturmalart 6n-
lenmeye, bilesimler degistirilmeye caligili-
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yor... Yapay asimetrik diismanlar, “squ-
ash” tipi savag oyunlar, aslinda, kiiresel bir
“animasyondur!” Aksi halde, bu insanlar
Oysa,
Avengelist Kalvenistler, insanlardan, dii-

“diisiinmeye” baslayacaklardir. ..

sinmelerini degil, “calismalarint” istiyor-
lar... Yumurta ciftligindeki tavuklar gibi,
“asgari lcretle” gece giindliz yem yeyip
“yumurta yapmalart” isteniyor!..

Simdi, Fransa ve Hollanda referandumlart,
yeni liyelerle nispi onemleri azalacak olan-
larmn, kristalize olmaya daha fazla yaklas-
malarindan duyulan endiseyi yansitiyor.
AB, iilkeleri birlik icinde, 6nce kendi icle-
rinde, daha sonra birlikte parcalanmalari,
“kiiresel egemen gii¢” karsisinda kristalize
olup “kabile” haline gelmeleri uzak bir ih-
timal degildir!..

Perakendecilik de kiiresel gii¢ odaklarinin
etkisine girecektir. AB'de, pazarin yarisi
zincir magazalarin elinde ve bu pay hizla
artiyor. .. Kiiresel arz deger zincirini
teknolojik olarak yonetebilenler, ilgi-
li alanlarda bir-kac iiretici ile yetine-
cekler, diger iiretici ve perakendeci-
ler yok olabilecektir. Cikmaz sokakta
“h1z” yapanlar, “U doniisii” bile yapa-
mayabilirler... Insan kaynaklari, iyi
egitilmis sosyal giivencesi olmayan
asgari ticretlilerden olusan “persone-
le” doniisecektir. .. Zaten, yakinda, he-
pimize birer “cip” takilacak (gecen giin
ABD'de bunun ilk denemesi yapilmig) ve
biitlin “0z gegmisimiz, tiiketim, seyahat,
harcama vb. faaliyetlerimiz, kiiresel glicler-
le daha fazla igbirligi yapmus olanlar tarafin-
dan verilen kodlar iizerinden raporlana-
caktir!. Niifusumuzun %80’i, heniiz bilgisa-
yar ve internet kullanmiyor ve bir o kadart
dayurt digina ¢tkmamss. . . Bu “Ozgiirliikle-
rinin” kiymetini bilsinler, “yarin”, bu du-
rumlarint ¢ok 6zleyeceklerdir!.. Dedik ya,
stratejik pazarlama, uzun vadelidir. Ancak,
bu, “uzun vadede hepimiz dlecegiz” tarzin-

da bir 6n gorii degill.. Biliyorsunuz, “her-
kes Cennete gitmek istiyor, ama dlmek is-
teyen yok!..” GOrevimiz, yasamak. Ancak,
bu, mutfakla tuvalet arasinda gidip gelmek
seklinde olmamalr!..

Uluslararas: Organize Perakendecilik
karsisinda esnaf perakendeciliginin
rekabetci olabilmesi icin Onerileriniz
nedir?

Sorunun i¢inde, zaten, cevabi da var: “Or-
ganize olmak!” Yakin tarihte aldaulan or-
taklik iliskilerinden ve parcalanmak {izere
olan yeni jenerasyon ortakliklardan geliyo-
ruz. Organize olabilmek icin, Oncelikle,
makro anlamda, “yapanin yanina kar kal-
mayacak, ayricaliksiz bir hukuk ve yonetim
sistemine” ihtiyacimiz var. Mikro olcekte
ise, en iyiye gore, degisim cevrimini sagla-
yabilecek ve siirdiirebilecek rekabetgi stra-
tejik bir yonetim ve orglitlenmeye ve bunu
bagarabilecek ¢ekirdek uzmanliga dayalt
sosyal Onderlige ihtiyag olabilecektir. Bu
onderlik, kendi alanlarinda, kiiresel ve ulu-
sal tedarik ve tiiketim kaynaklarina erigimi
saglayabilecek teknolojik bir ag/network
ile desteklenebilmelidir. Bunun anlamu, bi-
rincil rakipler kargisinda dikey ve yatay re-
kabette, capraz/asimetrik rekabet kiska-
cindan kurtulus olarak degerlendirilebilir.
Ancak, bu konuda, mevcut zihniyeti ve
yerlesik cikarlart asmak, sanildigt kadar ko-
lay degil. Gegen yil, Kapalt Carsi’'nin deger-
li Dernek Bagkani, Ticaret Odasi'nda bir
“arama konferanst” yapt1. Anlagildigi kada-
r1 ile Kapalt Carst, “Yedi Kocali Hiirmiiz”

”

durumunda, ama, bu “kocalarin” “eve” faz-
la bir yarart dokunmadigt gibi, evin yipran-
mastnt dnleme girisimlerine de fazla mi-
dahaleciler. .. 3.000'den fazla miilk sahibi,
biitiine sahip ¢tkamiyor ve dernek tyelik-
lerinin aidatlarinin toplanmasina bile yete-
rince katkida bulunulmuyor. En azindan

licte biri bu durumda. .. Bu aidatlarla tarihi

bir yapu, fiziki olarak bile korunamyor. ..
Bir 6neride bulunduk. Her biri, en az, 1,5-
2 milyon dolar degerinde bulunan bu
miilklerin sahipleri, kurulacak bir varlik
sirketine, varliklarint sermaye olarak koy-
sunlar . 8-10 milyar dolar degerinde bir gir-
ket ortaya ¢ikacak. .. Sozlerimizin devami-
n1 zaten getirmemize firsat bulamadik: “Bu
bize ters!” denildi. .. Bize de ders!.. Oysa,
yakin gegmiste de bildigimiz gibi, “bu bize
ters” diyerek yeni yaklasimlara karst ¢ikan-
lar, disaridan gelecek bir “emir” karsisinda
fazla itaatkar olabiliyorlar. .. 15 glinde 15
kanun boyle cikti... Anayasa boyle degis-
ti/degisiyor... Kanunlar, sil bastan boyle
degisiyor... Bir zamanlar, “sizi buraya ti-
kan kuvvet boyle istiyor” diye “adalet dag-
tanlar” da boyle diyorlards... Kibris'ta da
AB/D boyle istiyor, diyorlardt. .. Yabancila-
ra itaat genlerimize islemis. .. Bir siire 6n-
ce, “yabanciarin” gorev aldig: bir konfe-
ransa katildim. 6-700 dolar verip konferans
dinleyen yaklasik 500 kisi, tam ii¢ bucuk
saat ara vermeksizin {ic konugmactyt dinle-
diler. Bir tanesi bile bir soru sormadi. Bu
yilksek basinclt sunuma itiraz etmediler.
Oysa, “yerli mali” bir konferansgt olsaydi,
20 dakikadan fazla dikkat toplanamryor di-
ye itiraz eder ve “bu, bize ters” derlerdi. ..
Bu “yabancilar,” hasa sanki, “vahiy” aktari-
yorlardi. .. Ne biiylik itaat psikolojisi!..
Kiiresel perakendecilik karsisinda,
esnafin organize olmasi soruluyordu.
Onerdigimiz konularla ugrasmak ye-
rine, bunu kolaylastirmak istiyorsa-
niz, “AB kriterleri” arasmna alacaksi-
niz... Biiyiik bir itaat icinde 15 giine
bile kalmaz hemen gerceklesir!.. An-
cak, bunu kiiresel AB/D giicleri iste-
mez!.. Onlar daha ziyade, “hobi” tarzi
“etnik” kristalize olmus girisimcilik
istiyorlar...
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Cin’de magaza agmak isteyen Carrefuor’a, tiim diinyadaki magazalarinda yilda minimum bes mil-

yar $ Cin {riinlini satmasi karsiiginda bu pazara giris vizesi verilmistir.

Cin birakin isi

kolaylastirmayi, zorlastirici tedbirler almistir. Ornegin Perakendeye yatirm yapmak isteyenlere
minimum 2,5 milyar dolarlik bir yatirim zorunlulugu getirilmistir.

Insanlik tarihi ile esdeger bir tarihe sahip
olan perakende, zaman icerisinde ciddi
degisim ve devrimler yagasa da, 0zl cok
fazla degismemistir.

Organize perakendenin yerylizinde kok
salmast, ikinci diinya savagt sonrasina rast-
lamaktadir. Avrupa ve ABD’de eszamanli
olarak start alan organize perakendecilik,
zaman igerisinde daha iyi organize olanlar
lehine gelisti. Tiirkiye'de oldugu gibi tiim
diinyada tepkilerin odak noktasint kiiciik
olcekli isletmelerin magduriyeti olusturdu.
Giinkii bu alanda yapilan rekabet daha 6l-
diirlicti ve yok ediciydi. Perakende de alt-
mush yillar, bugiiniin devleri Wal-Mart, Car-
refour, Metro ve Tesco gibi global pazar li-
derlerinin ve oyunun kurallarini yazanlarin
sahneye c¢iktigt yillardir. Ne enteresandir
ki, ayni zaman diliminde iilkemizde de Gi-
ma ve Migros gibi kuruluglar devlet deste-
gi ve tegviki ile, hatta 1973 yilinda “Biiytik
magazalarin tegviki kanun tasarist’ ile biz-
zat desteklenmis ancak sektor ve iilke de-
rin uykusundan uyandirilamamustir, Isin
daha da ilginci, perakendenin, aligveris
merkezlerinin dogusu, bu topraklarda ger-
ceklesmistir. Ancak verilen comertge dev-
let desteklerine ragmen gecmisin deneyi-
minden faydalanarak geleneksel peraken-
deci yapimiz gelistirilememistir. Bilindigi

gibi alisveris merkezlerinin atast, modern
anlamda ilk aligveris merkezi (sarayr) KA-
PALI CARSIDIR.

1461yilinda Fatih Sultan Mehmet tarafin-
dan yaklagik 31 hektar alan iizerine kuru-
lan, her tiirlii ihtiyag maddelerinin, giind-
miiz anlayigina uygun butik tarzindaki bin-
lerce diikkdnda satiga sunuldugu bu muh-
tesem yapy, kisilik ve kimligini yitirse de
gliniimiize kadar ayakta kalabilmeyi basar-
mistir.

Yine ayn1 yil agilan, biitiin diinyadan degi-
sik amacla gelen aragtirmact ve entelektiie-
lin ilgi gbsterdigi bir mekan olan sahaflar
carsist, gliniimiizdeki kategori magazacili-
ginin, ayni sekilde 1660 yilinda agilan MI-
SIR GARSISI da simdiki anlamda ihtisas
magazacihginin diinyadaki ilk atasi olarak
kabul edilmektedir. Bu ve benzeri 6rnek-
ler, imparatorluk smnurlart icinde bulunan
birgok biiyiik yerlesim biriminde, 6rnegin
Edirne, Bosna, vb. yerlerde agilmigtir. Be-
destenler, carsilar ve pazarlar da, bu tiiriin
ornekleri olarak gosterilebilir. Bu tiir me-
kanlar ayn1 zamanda toplumun ticari, sos-
yal ve entelektiiel ihtiyaclarini da karsilaya-
cak sekilde organize edilmis, toplum cev-
re, sosyal ve psikolojik faktorler gz Oniin-
de bulundurularak kurulmusg ve yasatilmis-
tir. Tlirk perakende diinyasi, bu bilgiyi ma-

alesef ki, perakende gurusu olarak kabul
edilen yabancilarin konferanslarindan 6g-
renmiglerdi.

Tiirkiye’de Perakendenin Bugiinii ve
Yarim

Bugiinkii anlamda Tiirk perakendesinin
gecmisini kisaca; devlet desteginde diinya
ile eg zamanli olarak baslama, ancak yolda
kalma seklinde 6zetleyebiliriz.

Sektoriin ufkunun agilmasi igin doksanli
yillar doniim noktast olmustur. Metro ve
Carrefour’un Tiirkiye pazarin kesfi, yerli-
leri de uykudan uyarmustir. Bu kez de hizlt
ama hesapsiz bir biiylime neticesinde ran-
tabilitesi diistik yatirimlar birbirini izlemis,
ozellikle bu donemde perakendenin imda-
dina repo vb. operasyonel olmayan gelir

Ulkesinde irili ufakli tam 11 yabanci pe-
rakende zincirinin faaliyet gosterdigini
helirten Polonya Maliye Bakani Terasa
Lubinska, yaptigi aciklamada siiper-
market zincirlerini bir ilkede yapilahi-
lecek en kotii ve niteliksiz yatirim tiiri
olarak niteliyor ve soyle diyor, ‘Bu tiir
is yerleri yeni is alanlari iiretmez, tam
tersine var olanlar yok eder.’
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kalemleri yetigmistir. Bir anlamda dok-
sanlt yillar hormonlu biiyiime yillart ol-
mugtur. Yabancilarin pek de aligtk olma-
digi bu duruma adapte olmalart cok hizlt
olmustur. Ayni yillarda Avrupa, peraken-
denin kar ve zararlarini tartigtyor, diizen-
leme {izerine diizenleme yapiyordu.
Metro ve Carrefour, Tirkiye'ye adim at-
tiktan sonra pazar fark edilmeye baglandu.
1995’'ten itibaren, ekonomik tsunamiye
kadar olan zaman araligi, perakendecile-
rin dimaginda ve damaginda altin yillar
olarak anilmaktadur.

Bu siiregteki biiyime de {i¢ koldan ger-
ceklesmistir. Devlet destekli, devlet kos-
tekli ve ozel girisimler yoluyla; Yine bu
donem akillarda ‘repolu hayat ‘olarak yer
etmistir. Cok hizlt biiylime oranina karsi-
lik geleneksel perakendecilerin disinda
kalan, zellikle pazar 6nderi diyebilecegi-
miz firmalar, operasyonel olarak hep za-
rar {iretmisler, bu zararlarini bankalara ve
devlete repo ederek hafifletmislerdir. Bu-
nun en biiyiik nedeni de mevcut diizenin
bu sekilde kurulmug olmast ile verimlilik,
karlilik, lokasyon, piyasa analizi gibi kav-
ram ve kurallarin dikkate alinmamasidir.
Yine bu yillarin en belirgin 6zelligi yiiksek
enflasyonda herkesin giinah ve sevaplari-
nin iistiiniin értiilmesidir. Su anda bircok
firma adeta yiiksek enflasyonlu giinleri 6z-
ler olmustur. 1996 ile 2003 yillarindaki ge-
lisime baktigimizda 1996 yilinda 1.316 olan
hiper ve stipermarket sayist, 2003 yilinda
4.242 ye yiikselmistir. Kiiciik stipermarket
sayisi ise 895'ten 2.764’e ¢ikmustir.

Bu tablonun negatif tarafi ise 50 m2 civa-
rinda olan kii¢tik BAKKAL sayisi 1996 yilin-
da 164306 iken 2003 yilina gelindiginde
bu rakam 124.283 ‘e diismiistiir.

Bu durumun Avrupa’daki fotografina bak-
tgimizda ciro paylasimi anlaminda 1980 ile
2002 yillari arasindaki degisim, drnegin Hi-

Avrupa’daki Perakende
Diizenlemelerinin Ozii
Perakende savaslarinin ¢ok 6n-
ce yasandigi Avrupa’da dogal
olarak yasal diizenlemeler dok-
sanlt yillarda baglamus, cesitli re-
vizyonlardan ge¢mis, ama mut-
lak surette bir diizenleme ve
kontrol mekanizmasi olusturu-
larak, bagtbosluk giderilmistir.
Birka¢ kez degisime ugrayan
diizenlemelerin tiim ilkeler-
deki benzer taraflarini ve hedef-
lerini su sekilde ozetleyebiliriz;
* Rekabet ortaminin muhafazasi,

* Kiiciik isletmelerin korunmast,

* Tekel ve oligopol olusmasinin 6nlen-
mesi,

* Elde edilen giictin kotiiye kullanilmasi-
nin Oniine gecilmesi,

* Sehir ve ¢evre planlamasi-kirliligi ve
trafik yogunlugunun 6nlenmesi,

* Kiiciik ve biiytik isletmelerin hep bir
arada yasayabilecegi bir ortamin olug
turulmas,

* Zararina satiglar yoluyla haksiz fiyat re-
kabetinin Oniine gecilmesi,

o Ureticiler iizerindeki perakendeci bas-
kistnin belli kurallara baglanmast,

o Uretici ile satict iligkilerinde belirlenen
kurallara her iki tarafin da uymas,

o Uretici ve tiiketicinin, perakendeci
kargisinda korunmas,

permarketlerin 1980 yilinda cirodan aldik-
lart pay % 13 iken, 2002 yilina geldigimizde
%36 olarak gerceklesmistir.

Yine kiiciik marketlerin 1980 yilinda ciro-
dan aldiklarr pay %25.7 iken 2002 yilina ge-
lindiginde bu oran %24 olarak gercekles-
migtir. Indirim magazacihgmin Avrupa se-
riiveni, 1991 yilinda %9.4 iken 2002 yilinda
bu oran %15.6 ‘ya ¢ikmustir. Halbuki tilke-
mizde indirim magazaciligr cok kisa siirede
biiyiik bir mesafe alarak neredeyse Mig-
ros'un elli yilda almig oldugu yolu ii¢ beg
yilda kat etmistir.

and up

* Vadesi 90 giinlii gecen Odemelerde
banka teminat mektubunun gart kogul
Birgok firmanin bir araya gelerek ortak
bir satin alma platformu olugturmast
ve bu biiyiikliikten hareketle tireticileri zo-
ra sokacak ayrimet indirimler almasinin ya-
saklanmasi,
Peki, biitin bu diizenlemeler, probleme
ne kadar ¢0ziim getirmistir.? Bu nokta ba-
tida da ciddi olarak tartisilmistir. Batida ya-
pilan bunca diizenlemeye ragmen nicin bu
noktaya gelindi:? Ciinkii Batida, ‘Atlarin
kagisindan ¢ok sonra ahirlarin kapisint ki-
litlemek akillarina gelmistir’ de ondan do-
lay1.
Bu kadar diizenlemeye ragmen, peraken-
de pazar ii¢ bes perakendeciye kalacak te-
zinin dogrulanmasina az kalmigtir.

Tiirkiye Piyasastun Cazibesi

Tiirkiye, niifus yogunlugu agisindan Rusya
ve Almanya’dan sonra Avrupa'nin {iclincii
biiyiik iilkesidir. 0-39 yas grubu, toplam
niifusunun yiizde 75'ini olusturan Tiirkiye,
Dogu Avrupa'nin ikinci biiyiik ekonomisi
konumundadir.

Hizli sehirlesme ve son yillarda yakalanan
ekonomik istikrar gibi faktorler, Tiirkiye'yi
perakendecilik acisindan diger pazarlara
gore avantajli kilmaktadir. Hatta kiiresel
sirketler Tiirkiye'yi, Ttirki cumhuriyetlere
gecis icin anahtar olarak gdrmekteydiler.
Ancak Tiirk politikast bunun farkina bile
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varamadi. Biitiin uluslararast raporlarda da
bu durumun alti kalin bir sekilde ¢izilmek-
tedir.

Temel ve kritik soru sudur; gelismis {il-
ke pazarlarindaki durgunluga ve kiiresel
sirketlerin olanca hiziyla yeni pazarlar ara-
dig bir diinyada, hala Tiirkiye ve pazar,
nicin olmast gereken degerin cok altinda
bir reyting aliyor? Ve sermayeyi yerlesik ki-
labilmek icin ayricalik sayilabilecek uygula-
malara ihtiya¢ duyuyoruz?

Halbuki pazardaki diger rakiplerimiz, bu
durumu ¢ok iyi kullanmaktadirlar. Mesela
gelir diizeyi ve satin alma ortalamast dii-
siik, popiildsyonu yiiksek Cin'de magaza
acmak isteyen Carrefuor’a, tiim diinyadaki
magazalarinda yilda minimum beg milyar $
Cin Griiniini satmast karsiliginda bu paza-
ra girig vizesi verilmistir. Cin birakin isi
kolaylastirmayi, zorlastirict tedbirler
almustir. Ornegin Perakendeye yatirm
yapmak isteyenlere minimum 2,5 milyar

Perakende de altmish yillar, bugiiniin
devleri Wal-Mart, Carrefour, Metro ve
Tesco gibi global pazar liderlerinin ve
oyunun kurallarini yazanlarin sahneye
ciktign yillardir. Ne enteresandir ki, ay-
ni zaman diliminde iilkemizde de Gima
ve Migros gibi kuruluslar devlet deste-
gi ve tesviki ile, hatta 1973 yilinda “’Bii-
yiik magazalarin tesviki kanun tasarisr’
ile hizzat desteklenmis ancak sektor ve
ilke derin uykusundan uyandirilama-
mistir.

| dolarlik bir yat-
rim zorunlulugu
getirilmistir.
Ozetlemek gere-
kirse, batili ser-
mayenin kurtulug
recetesi Asya ve
gelismekte olan pazarlarin elindedir. Bu
durum bir tercih degil zorunluluktur. Yas-
li, yorgun, durgun ve doymus Avrupa pa-
zarlarina son darbeyi de ucuz maliyetli is-
giicii piyasalart indirmigtir.

Polonyal: Bakanin Hakl1 isyant
Ulkesinde irili ufakli tam 11 yabanct pera-
kende zincirinin faaliyet gdsterdigini belir-
ten Polonya Maliye Bakani Terasa Lubins-
ka, yaptig1 aciklamada stipermarket zincir-
lerini bir tilkede yapilabilecek en kot ve
niteliksiz yatirim tiirti olarak tanimliyor ve
soyle diyor, ‘Bu tiir is yerleri yeni i alanla-
11 tiretmez, tam tersine var olanlart yok
eder.’” Terasa Lubinska; siradan, basit ve
kalitesiz i alanlari olusturan perakende
yerine iretime yonelik yatirimlarin asil
desteklenmesi gereken yatirimlar oldugu-
nu kaydediyor.

Polonya Maliye Bakaninin hakli isyant, geg
kalinmig bir uyanigin ifadesidir. Yabanci
sermaye icinde perakendenin ne kadar et-
kin ve efektif bir yabanci sermaye oldugu
tartisma konusudur. ‘Istihdam olusturu-
yor’ derseniz cevabim, ‘Bir i kuruyorsaniz,
isinizi yaptirmak icin mutlaka birilerine ih-
tiya¢ duyuyorsunuz’ olur.

Perakende Yasa Tasarist Coziimden
Uzak

Perakendenin son 15 yilinda temel giinde-
mi olusturan yasal diizenlemede sona
yaklasilmugtir. Fakat bu haliyle hi¢ kimseyi
memnun etmeyecek ve gostermelik bir

diizenlemeden Oteye gecemeyecektir.

Adeta yaz-boz tahtasina dénen taslak, {ilke
gercekleriyle oOrtlismemektedir. Bu yasa
¢oziim yerine problem {iiretir. Giinkii tilke
gerceklerini temel almamis, eksik, net
tanimlamalardan yoksun, yolsuzluga prim
tantyacak bir taslaktir. Mesela bakkallart en
cok zorlayan sokak iclerinde bulunan zin-
cirlerdir. Bu konuda ise nasil bir diizen-
leme yapilacag belli degildir.

Ulkemizde ne kiiciik esnafi temsil ettikleri-
ni soyleyen koltuk erbabi, ne de organize
perakendenin giiclii lobisi; dogru, net ve
gerceki bir tez ortaya koyamamigtir,
Sosyal, siyasal, ekonomik, finansal ve
cevresel gercekcilikten uzak, mesnetsiz
argiimanlarla bir kisim yasaklar getirilmesi
istenirken, konunun diger muhataplari
‘Birakiniz yapsinlar’ anlayiginin devam
etmesini istemektedir. Doksanlt yillardan
beri ekonomik darbogaza girmelerinin tek
sebebi olarak magazalari goren, gergek
sorunlarinin ne oldugunu dahi bilmeyen
mutsuz ¢ogunluk ile perakende burju-
vazisi arasinda sikistp kalan yonetim erki
ise, her seferinde, oy tehdidi ile gli¢ gos-
terisinin arasinda sikigmig ve topu hep taca
atmigtur.

ACNielsen arastirma kurulusu, bu
sartlar altinda 2012 yilinda siiper-
marketlerin toplam pazardaki payi-
nin %64 olacagmi ongormektedir.
Buna ragmen her seferinde diizenle-
me icin erken diyen, icinde bulundu-
gu kiiresel doniisiimii birakin, yasa-
dig1 cografya ve toplumdan bihaber,
fildisi kulesi sakinlerinin de kendi
savlarmni destekleyici, saglam bir ar-
giiman bulamayislarini ve bir arpa
boyu ilerleyemediklerini gormek de
gercekten diisiindiiriicii.

Avrupa’da Perakende Savaslar1
Tiirkiye'nin su an yagadigi ve 6nlimiizdeki
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siirecte yagayacagt savrulma ve catigmalart
Avrupa yaklagik yirmi-yirmi bes yil 6nce
yasadi. Avrupa’da perakendecilerin kendi
arasindaki rekabeti acimasiz ve oldiiriicii
boyutlarda gerceklesmistir. Oyle ki bu
savasta onlarca perakende zinciri birlesme
veya iflaslar yoluyla pazardan cekilmek
zorunda kalmisdir. Su anda Iskandinav
tilkelerinde pazarda faaliyette bulunan ilk
lic perakendecinin Pazar payt %83 ile %95
arasindadir. Bu oran Akdeniz iilkelerinde
biraz daha diisiiktiir. Ispanya'da %55,
Italya'da %26, Yunanistan'da %35'ler mer-
tebesindedir. ~ Avrupa’nin  oturmus
pazarinda hareket alani, diizenlemelerin
de etkisi ile iyice daralan lider perak-
endeciler bu kez goziinii yeni Pazarlara
dikmisdir. Her gegen giin, dig pazarlarin
toplam satiglarindanki pay artmaktadir.
Ornegin Metro ve Carrefour'un toplam
satislart igerisinde yurtdist satiglarinin payi
%50’lere varmustir. Bu oran Hollandalt
Ahold’'da %85'in lizerindedir. Perakende
liderlerinin dis pazarlardaki rekabeti de
ilging bir seyir izlemektedir. Mesela dok-
sanl yillarda ABD pazarina adim atan
Carrefour, cok ciddi finansal kayba
ugrayarak bu pazart arkasina bakmadan
terk etmistir.

Avrupa Pazarinda Bugiin Neler
Oluyor?

Avrupa'nin birgok iilkesi derin bir ekono-
mik krizin ayak sesleri ile irkilmistir. Diin-
yanin iki numaralt perakendecisi Carrefo-
ur, belki de ilk defa kendi iilkesinde nega-
tif bir bilanco aciklamak zorunda kalmistir,
Ayni sey Alman perakende devleri igin de
soz konusudur. Yeni gelismekte olan pa-
zarlar, yiiksek kar oranlart ve biiyiik potan-
siyelleri ile adeta bu firmalarin kurtaricsi
olmugtur. Ozellikle de Asya pazari herke-
sin hayallerindeki sevgili gibidir. I¢ pazarda

Perakende icin Céziim Onerileri
Perakende yasa tasarisiyla ilgili bugline
kadarki tiim tartisma ve komisyonlarin
icerisinde bulunan birisi olarak genel tes-
pit ve ¢Oziim Onerilerimi soyle siralayabi-
lirim;

* Bu diizenleme icin diin erkendir, bu-
giin gectir. Glinkii 2005 yilt ciddi konsoli
dasyon ve satislara sahne olmus, pazar-
daki oyuncu sayisi ciddibir bi¢imde
azalmustir.

* Enflasyonsuz ortama ayak uydurmak-
ta zorlanan diger kiiciik ve orta olgekli
zincirlerde durum hig de i¢ acict degildir.
Biiytik firmalarin baskisina boyun egerek,
rakipleri tarafindan ezilen kiiciiklere, bii-
yuk firmalarin raf fiyatlarindan riin al-
mak zorunda birakan, kendipazarini kii-
ciiltttigliniin farkina bile varmadan bii-
yliklere yem olacak, ismi biiyiik firmalart
uyarmak ve adaletsizligi giderecek diizen
lemelere ihtiyac vardir.

* Yakini ve uzagi goren, gelismeye ket
vurmadan, zayifi giicli karsisinda koru-
yan, tekellesmeyi Gnleyen bir diizenle-
meye ihtiya¢ vardir. Bugiiniin meseleleri-
ne ¢ozlim, yarimin muhtemel problemle-
rini Onleyen bir cikig olacag icin herkesin
kabul edecegi bir yontem olacaktir.

* Avrupa’da atlar ahirdan kagtiktan
sonra kapilan kapatilmistir. Avrupa dene-
yiminden istifade edilirse ayni problemli
sure¢ yasanmaz.

yasanan kavga, dis pazarlarda global bir var
olus miicadelesine doniismiistiir. Bu ¢er-
cevede bir pazarda giiclii bir konuma gele-
meyen global oyuncu, yerini o pazarimn li-
derine birakmaya baglamustir. Mesela Tes-
co ile Carrefour; Cekoslovakya, slovakya
ve Tayvanda magaza degisimine giderek
gliclii olduklart pazarda giiclerini artirir-
ken, zayif olduklart pazarlari da terk etmis-
lerdir. Avrupalt perakendeciler igin hedef,
meveut pazarda zayiflamamak ve yeni ba-
kir pazarlara yelken agmaktir.

* TFinans ve perakende sektorii bir iil-
kenin en stratejik sektorlerindendir. Dii-
zensiz ve kuralsiz olmasi diistiniilemez.

* Bu yasa bu haliyle, karst cikiyor gibi
goriinseler de, mevcut Pazar aktorleri n i
koruyan, kollayan, kiiciik esnafin sorun-
larini ¢ozmekten uzak bir tasaridir. Ote
yandan Avrupa tilkelerinde pazar giinleri
magazalarin agilmast yoniinde caligmalar
yapildigy, yine Tiirkiye’de marketlerin
haftalik cirosunun en az % 25'inin pazar
giinii gerceklestigi bilinirken, ‘Hadi Pazar
giinli marketleri kapatalim’ demek ger-
cekgi bir yaklasim olmasa gerek.

* Birlesmek ve biitiinlesmek yerine ay-
riliklar {ilkesi haline gelen bir {ilkede,
‘Gliclerinizi birlestirin’ demek ne kadar
dikkate alinir bilmiyorum. Ancak Meksika
vb. iilkelerde Gnemli perakende gruplar
giiclii rakipleri karsisinda ortak uygula-
malar gelistirmislerdir. Bu diizenlemele-
rin odak noktasi, tiiketicinin Uretici ve
perakendeci karsisinda korunmast
olmalidir.

* Bugiine kadar ortada dolasan taslak
metinler konunun uzmant olmayan kisi-
ler tarafindan yapilmustir. Fakat AMPD’nin
daha Onceki 6neri paketinde yer alan, ay-
n1 BDDK, EPDK
me ve denetleme kurulunun olusturul-

vb. gibi bir diizenle-

mast tezi, sektoriin Oniinii herkes igin
acacak en etkin ¢oziimlerden birisi olabi-
lir.

Wal-Mart Korkusu

Ozellikle Ingiltere digindaki tiim iilkeler,
Wal-Mart'in Avrupa’ya adim atmasina bile
tepkililer. Fransa gibi bu konuda net ve
sert tavir sergileyen {ilkelerde, devlet biz-
zat bunu icin stratejiler gelistirmektedir.
Ornegin Continent Carrefour birlesmesi
boyle bir calismanin {iriiniidiir. Yine dok-
sanlt yillarda, Avrupa’nin dnde gelen pera-
kende liderleri, olast bir durum igin strate-
jik iireticiler icin satin alma birlikteliginin
alt yapisint hazirlamiglardir. fakat bu hazir-
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Tiirk Perakende Pazarinin Yarini
* Tiirkiye'de yapilan ve yapilacak
reformlara giiclii lobileri ile her zaman
baskaldiran otomotiv ve turizm gibi
sektorlerin yanina perakende de ilave
edilebilir.

* 2005 yilinda yogun bir sekilde gercek-
lesen konsolidasyonlar, artarak devam
edecektir.

* Yabancilarin ilgisi devam edecek, bu
ilgi yeni satin almalar doguracaktir.

* Pazarda beklenen biiyiikliigii yakalaya-
mayan baz1 yabanc zincirler takas yoluna
gidebilirler.

* Organize ve gliclii rakipleri karsisinda
gerilla savast yapan kiiclik ve orta olgekli
perakendeciler de, rakipleri gibi organize
ve kurumsal olamazlarsa, bakkallardan
sonra ¢ekilme sirast onlara gelecektir.

* Ortaklik kiiltlirii tarihi, basarisizlik ve
dolu
mecburiyetler neticesinde yeni ortakliklar

aldatilmalarla tilkemizde,
denenecektir.

* Pazarda bijylime geregi ile finans ihtiy-
aci arasinda sikiganlar franchise sistemini
uygulamaya koyacaklar.

* Biiylik yaurimlarin yapildigi bes alt1 ilin
disinda kalan Anadolu sehirlerinde de rek-
abet hizla artacaktir. Oncelik, kisi bast

lik bile kifayetsiz kalmustir ki, Amerikan
Wal-Mart, diinyanin Wal-Mart'lilagtiriimas
projesi ¢ercevesinde irili ufakli 35'in lize-
rinde iilkede faaliyetleri olan Carrefour'u
satin almak isteyerek, su an 10 {ilkede olan
ticari faalivetlerini gelistirmek istemistir.

gelirin yiiksek oldugu illerde olacaktir.

c Gida dist alandaki biiyiime
gidaya gore daha yliksek olacaktir

c Almanya’'nin dev elektronik
magaza zinciri Mediamarkt ve Saturn,
pazara gtz kirpmaktadir.

c Yine multimedya magazaciligt
(kitap,bilgisayar, Kirtasiye vb.) geliserek
biiyliyecektir.

C Kozmetik,  saglik,
alanindaki yatirimlar hizlanacaktir.

c Diizensiz ve plansiz biiylime
sonucu bircok aligveris merkezi ve
magaza beyaz bayrak kaldiracak, sucu
devlete atacaklardir. Sadece Avcilar-
Beylikdiizli arasinda agilacaklarla beraber
tam 21 adet alisveris merkezi faaliyette ola-
cak, ancak cok az1 kar edecektir.

o Indirim magazacihigi noktasinda bir

hijyen

parantez agmakta fayda goriiyorum. Bu
kategorinin babast sayilan Aldi'nin,
Tiirkiye pazarina girmek icin firsat kol-
ladig1 bilinmektedir. Ozetle iilkemizde bu
alan gelisimini uzun siire devam ettirecege
benziyor.

o Seffafliktan uzak ve yiikii misteriye
tagittiran  iiretici  ve  perakendeciler,
enflasyonsuz ddneme adapte olmakta
oldukca Ozellikle
enflasyonsuz yonetim tecriibesi yiiksek

zorlanmaktadir.

uluslararast sirketler, yeni donemde avan-
tajli konuma gecmislerdir.

* Oniimiizdeki donemde en biiyiik
avantaj ve farklilasma insan sermayesi
alaninda olacaktir. Gayrimenkullere ver-
ilen degerin onda birini gérmeyen insan
sermayesi, en onemli varlik ve sermaye
halini alacak, nitelikli yonetim kadrolarina
sahip olan kurumlar rekabette One gege-
ceklerdir.

Cin'de 700 fabrikanin sadece Wal-Mart icin
{iretim yapmast, Ingltere’de ASDA, Japon-
ya'da Seiyu birlesmeleri, ‘Eger onlart yene-
miyorsan onlara katil’ vecizesini dogrular
nitelikteki gelismelere 6rnek goisterilebilir.
Wall-Mart firmasinin kisa sayilabilecek bir

donemde ciro hedefini bir trilyon dolar
olarak belirflemesi de ontimiizdeki déne-
min perakende diinyast acisindan oldukca
zorlu savaslara sahne olacagin igaretini
vermektedir. Ureticiler acisindan da du-
rum i¢ agtcr gozilkmemektedir. Procter
&Gamble'in kiiresel satiglarinin 9%18’inin
Wal-Mart araciligi ile gerceklestigi, bu fir-
manin Gilette firmasint satin alarak pera-
kendecilerin buyruguna girmek isteme-
mesine drnek olarak gosterilebilir.
Wall-Mart'in Avrupa’daki ilerleyiginin nasil
devam edecegi, ya da devam edip etmeye-
cegi stiphelidir. Ornegin Almanya macera-
st hi¢ de iyi baglamad ve iyi gitmemekte-
dir. Belki de Almanya macerasindaki baga-
risizlik, Tiirkiye pazarinda da ayni sonla
noktalanabilir endigesi Wal-Mart'in bu pa-
zara ayak basma konusunda en 6nemli te-
dirginligidir.

Bu firmanin en biiylik avantaj olarak miis-
teriye sundugu diisiik fiyat esprisi bile Al-
man tiiketicileri cezp etmemistir. Istanbul,
Ankara ve Izmir gibi metropollerde ilgi
gorse bile Anadolu’da hayal kirikligr yasa-
yabilecegini sylemek kehanet degildir.
Diinyanin Wal-Martlilagtirilmast denilen
proje, bizzat Bush’un destek verdigi bir
projedir. Boylesine kapsamlt bir projenin
icerisinde miittefikimiz ABD'nin Ttirki-
ye'yi disarida tutmast beklenemez !

Yildiz1 Parlayan Pazarlar

Kendi iilkelerinde filmin sona yaklastig-
nin farkinda olan perakende liderleri, st-
rekli olarak kiiresel pazarda arays igerisin-
dedir. Price Waterhouse Coopers'in yap-
mis oldugu arastirmaya gore, Perakende,
yani tiiketiciye yonelik trlinler sektorii ya-
trimlart agisindan en uygun pazarlarin;
Cin, Hindistan, TURKIYE, Rusya, Roman-
ya, Vietnam ve Bulgaristan oldugu sonucu-
na varilmustr.

Bu pazarlar icerisinde ekonomik biiylime
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ve niifus yogunlugu acisindan Cin, Hindis-
tan ve Rusya tiim sektorlerin bagini don-
diirmektedir. Diinya niifusunun yarya ya-
kinmni barindiran bu {ilkeler, hizli ekono-
mik kalkinmast ile de herkesin odak nok-
tasindadir.

Perakendeciler a¢isindan diisiik satin alma
ortalamalari, yiiksek gelir diizeyinde yaga-
yan, ancak o llke sartlarina gore azinlik,
bize gore llkemizin toplam niifusundan
daha biiyiik bir burjuva sinifi olmasi, cazi-
beyi daha da artirirken, gelir dagilimindaki
dengesizligin, kiiresel bulasict bir hastalik
halini aldigini da gozler 6niine sermekte-
dir. Bu siniflama icerisinde Tiirkiye'nin de-
mografi, lokasyon ve ekonomik olarak
avantaj ve Ozellikleri digerlerinin ¢ok Uize-
rindedir.

Avrupa ve ABD’de Perakende Sekto-
riine Yonelik Diizenlemeler
Ulkemizde 1990'lardan beri tartigilan, an-
cak bir arpa boyu bile gelisim saglanama-
yan perakende sektoriine yonelik diizen-
lenme ile ilgili calismalar Avrupa'da gok
onceleri yapilmig ve unutulmaya yiiz tut-
mugtur. Konunun nemine binaen yapilan
caligmalart etraflica anlatmak isterdim, fa-
kat yer sinurliligi nedeniyle kisaca Ozetle-
mekte fayda goriiyorum.

Fransa: 1996 yilinda Raffarin kanunu ile
300 m2 iizerindeki magazalarin ticari ko-
miteler ile idari yetkililerin izni ile aciimas
kararlagtirilmigtir. Yine alicilarla saticilar
arasindaki aligverisi diizenlemek iizere
1996 yilinda Galland kanunu vyiiriirlige
konmustur. Benzer sekilde Fransa'nin ku-
zey dogusunda giiclii konumda bulunan
Cora'nin bir stipermarket zincirini almast
lizerine, gecmise yonelik tedarikcilerden
indirim almak istemesi, bir anlamda dev-
ralma islemine finansal katkida bulunmaya
zorlamast ile ilgili olarak da cesitli diizenle-

meler yapilmistur.

Almanya: Cevre sartlarinin, agr-
lis-kapanis ve caligma saatlerinin
standardize edilmesi, hijyen, sag-
lik ve givenlik sartlarinin iyilesti-
rilmesi, sehir merkezlerinin kala- 8
baliginin rahatlaulmast, vb. konu- =
larda en son diizenleme Fran-
sa’'dakine de benzer sekilde 1998
yilinda revize edilerek uygulama-
ya konulmustur. Baunutzungsve-
rordnungen adi verilen diizenleme ile 110
m¥den biiyiik satis yerlerine iliskin kisitla-
malar yiiriirliiktedir.

Italya: Italya’da 400 mZden biiyiik ve
10.000 kisiden az kisi calistiran magazalar
yerel yonetimin iznine baglt olmakla birlik-
te, 1500 m? ‘den biiyiik magazalar icin bol-
gesel hiikiimete, yerel yonetimin vermig
oldugu karart veto etme yetkisi verilmistir.
1998 yilinda BERSANI kanunlart Italya'da
magaza agilig sartlarinin gercevesini yeni-

Gida Disi Perakendenin Onii Acik
Gida dist alanda klasik bayilik imparatorlu-
gu uzatmalart oynamaktadir. Gliniimiiziin
ekonomik sartlari, kir marjlari ve giderler,
treticinin dayatma ve kralligint da sona er-
direcektir. Gida digt alanda tekstilin belli
bir oturmuslugu var, tekstil sektdrti marka-
lasma safhasina gegmistir. Elektronik sek-
torti kriz donemindeki ertelenen alimlar
ve taksitlendirme etkisi ile pazarint ciddi
bigimde biiytitmektedir. Gida alaninda ya-
sanan ciddi rekabet, 2007'den itibaren gida
digt alanda yasanmaya baglayacaktir. Koz-
metik magazacilig hizla gelisecek diger bir
alandir. Heniiz iilkemizde farkina varilma-
yan saglik, hijyen, kozmetik vb. kategori-
lerden olusan magazacilik, heniiz yaygin-
lasmamugtir. Bu alanda da gelisim ve degi-
sim yasanacaktir.

v H" T

den belirlemistir.

Ispanya: 1995 yilinda yapilan diizenleme
ile konu belli bir cerceveye oturtulmustur.
Valencia, Katalonya ve Galicya haric, sehir
diginda magaza acilirken bunlara verilen
izin; yerel makamlarin planlama ve bolge

agisindan degerlendirilmesi ve bolgesel
hitkiimetin perakende sektoriindeki do-
yum seviyelerini goz Oniine alarak verece-
gi izinler olarak iki agamalidir. Ancak bu
diizenleme kurulug asamasini zorlagtir-
makla birlikte kendisinden beklenen fay-
dalari saglamamus, yeni rakiplerin pazara
girislerini onlemekle birlikte, mevcutlara
avantaj saglamigtir.

Ingiltere: 1990’l: yillarin basina kadar se-
hir disina magaza agmak kolayken, yapilan
diizenleme ile izin alinmasi zorlastiriimus,
fakat bu durum mevcut firmalara avantaj
saglamugtir. ‘Birakiniz yapsinlar’ politikasi-
nt uzun sire muhafaza etmesine ragmen
daha sonra diger iilkelerdeki gibi katt ku-
rallar koymuglardir.

ABD: ABD’de Robinson —Patman Yasast
ile satig alanmin fiziksel olarak genisletil-
mesine kat: sinirlar koyma ve goz Oniinde-
ki pazar kesimlerinde yagmact fiyatlandir-
mayi Snleme yoluna gidilmistir. Kisitlama-
lara kargt yiirtitiilen kavgalar yiiriirliikteki
planlama siireclerinin ne amacint saptir-
mus ne de etkililigini sinurlandirmustir.
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Perakendecilikte Hala
[sin Basindayiz

Gegen yilin en parlak sektorii perakendecilikte yasananlar, hala isin basinda oldugumuzu gosteri-
yor. 10 yil 8nce 5 magaza ile hayatimiza giren BIM’in bugiin Tiirkiye’nin en yaygin zinciri oldugunu
unutmamak lazim. Benzeri uygulamalar niye olmasin. Yeter ki, isteyelim.

Rekabet, yenicagda her yere yerlestirilen
bir kelime haline geldi. Bir digeri de verim-
liliktir. Gegenlerde sordular: Gelecekte re-
kabetin boyutlart ne olacak?

Gelecek tizerine konusulanlarin tamami
tahmindir. Matematiksel bir formiilii olsay-
di, bilim adamlart diinyanin en zenginleri
arasinda siraya girerlerdi. Benim cevabim
yeni teknolojinin akilli bir uygulamasiyla il-
gili oldu: www.froogle.com ‘a girin rekabe-
tin boyutlarini goriin. Diinyanin en zengi-
ni bile, daha ucuza alabilecegi bir seye faz-
lasin1 vermez. Her {iriiniin piyasada nere-
de, kaca satildigini gosteren ilging bir site.
Google'n bu adresinin verli versiyonlari
da Tiirkiye'de faaliyet gecti. Japon uygula-
mast ise soyle: Almak istediginiz {irtiniin
fotografini cep telefonunuzla cekiyorsu-
nuz ve gonderdiginiz adresten, nerede,
kag paraya o ve benzerlerinin fiyatlari geli-
yor.

Teknoloji diinyay! bilinmeyen bir kitaya
dogru yola cikard1. Gercek rekabet, cep
telefonlariyla genis hant internet hiz-
meti almaya baslayinca yasanacak. Bii-
yiikler ve kiiciikler rekabetin yeni tani-
miyla tamsacak. Benim tahminim esnek-
lik gdsterip, yeni hizmet boyutu katan-
lar bu rekabetten galip cikacak. Esnekli-
gi de kiiciikler daha kolay gosteriyor.

Baska yerde daha ucuza varken, pahali ola-
nt nasil alirsiniz? Piyasalarda asil rekabet,
cep telefonlarryla genis bant internet hiz-
meti almaya baglayinca yaganacak. Biiyiik-
ler ve kiiclikler rekabetin yeni tanimiyla ta-
nigacak. Benim tahminim esneklik goste-
rip, yeni hizmet boyutu katanlar bu reka-
betten galip cikacak.

Metro Group, “Ticaretin ruhu” sloganini
secmis. Almanya'da ticaretle perakendeci-
lik es degerde tutuluyor. Bizde aligveris
deyince akla pazar geliyor. Marketler bu
baskin kelimenin yerine gecemedikleri gi-
bi, pazardaki payii da hala azaltamadi.
Market deyince de organize perakendeci-
leri kastediyoruz. 2005 yilt hiper market-
lerle, bankalarin yili oldu. Biiyiik birlesme-
ler, satin almalarin yani sira yabanct serma-
yeyi ceken merkezler oldu.

Genellikle “bakkal — market savasi” seklin-
de yanstyan marketlesmenin yasal altyapisi
ne yazik ki hald netlesmedi. Bakanlar Ku-
rulu’'ndaki Perakendecilik Yasast'nin nasil
diizenleme yapacagy, diinyadaki gelismele-
re ve i¢ ekonomik dengelere gore belirle-
necek. Ama bilinen bir gercek var ki, piya-
sa ¢cok daha biiytiik gelismelere gebe.
Geleneksel aligveris kiiltiiriimiiz iki temele
dayantyor: Bakkal ve pazarcilik. Mahalle
pazarlart kayit disimn merkezleri duru-
munda devam ederken, bakkallar da ve-
rimsiz ve rekabet sartlarindan uzak bir go-

riiniim sergiliyor. Bakkallardan bahsediyo-
ruz, ¢linki kesin olmamakla birlikte tah-
mini rakam sudur: Bakkal esnaflarimizin
en biiyiik avantajt sayisal coklugudur. Tiir-
kiye'de 2 milyon’u asan bakkal-bayi esnafi
mevcuttur. Bu sayisal cokluk ayni zamanda
cirolara da yansimustir. Ulkemizde bakkal
esnafinin genel cirodaki payt yiizde 82 ci-
varindadir.

Ister siiper ve hiper marketlerin yayginlas-
masi diyelim, isterse bakkallarin varliginin
siirdiiriilebilir kilinmasina bakalim; ilk ele
alinmast gereken nokta organize peraken-
deciliginin en temel unsuru olan, {iretim
zincirlerinin kisaltilmast ve verimli kullani-
mudir.

Ureticiden tiiketiciye zinciri ne kadar ve-
rimli olursa, organize perakendecilikten
de o derece bahsedilebilir. Aksi takdirde,
rekabetci bir piyasa olusmadigi gibi, hiper
marketler ve bakkallarla ilgili spekiilasyon-
lar da sona ermez. Bu agidan bakildiginda,
Tiirkiye’de organize perakendeciligin ok
basinda oldugumuz soylenebilir. Ne pazar-
cligin kayit icine alinmasi, ne bakkallarin
egitimi, ne de hiper marketlerin haks1z re-
kabetini Onleyen tedbirler aligveris sekto-
riine bir dinamizm kazandirmayacaktir.

Bakkal’in Anavatani Asya
Asya'nin temel karakteristik aligverig diik-
kan kavrami bakkaldir. Japonya’da, Hindis-
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Japonya’da Faaliyette Bulunan Yabanci Perakende Firmalari

Firma Ismi Urln Tard Mense Pazara Pazardan
Ulke Giris Yih  CikisYili

Toys’R'Us _ Oyuncak ABD 1991

Kinko’s Hizmetler ABD 1992

Disney Karakter ABD 1992

Store aranleri

L.L. Bean Acikhava spor ABD 1992
giyim

Eddie Acikhava spor ABD 1993

Bauer giyim

Lands’End  Acikhava spor ABD 1994
giyim

Esprit Spor giyim Hong 1994

Kong

Claire’s Aksesuarlar ABD 1994

Stores

Candy Sekerleme ABD 1994

Express

Tie Rack Boyun bagi Ingiltere 1995

GAP Spor giyim ABD 1995

Warner Karakter ABD 1996

Bros. arunleri

Studio

Store

The Sports  Spor giyim ABD 1996

Authority

Pier Ev egyalari ABD 1996

Imports

Starbucks Kahve dikkani  ABD 1996

Coffee

Japan

Office Ofis ABD 1997

Depot malzemeleri

OfficeMax Ofis ABD 1997
malzemeleri

Foot Spor ABD 1997 2000

Locker ayakkabilari

Next Spor giyim Ingiltere 1997

Walgreen llag ve saghk ABD 1998
aranleri

JC Penney  Giyim ABD 1998

The Spor ABD 1998

Athlete’s ayakkabilar

Foot

goom To Mobilya ABD 1999

0

Gostco Toptan satis ABD 1999

Wholesale  kullbu

The Boots llag ve saglk Ingiltere 1999 2001

Company ardnleri

Sephora Kozmetik Fransa 1999 2001
artnler

Carrefour Hipermarket Fransa 2000

tan'da sayilamayacak kadar bakkal vardir.,
Japonya’'daki aligveris kiiltiird, ikinci diinya
savagt ile hizli bir degisime ugradi. Kisiye

ait bir bakkal diikkdmindan Japonya’da
bahsetmek miimkiin degildir. Japonya'nin
en biiylik bakkalt Seven Eleven desek, sa-

v N
niyorum pek cok kisi sastracaktir. Ulke ge-
nelinde 8 bin 700 subesiyle ticari sirketler
arasinda en biiyiik ciroyu yapan durumun-
dadir. Diger taraftan Avrupa’nin en biiy(-
gii olan Carrefoure, biiyiik yatirimlar yap-
maya devam etmektedir. Ozellikle 1991 yi-
lindan beri diinyanin 6nde gelen peraken-
decileri Japonya pazarinda etkin duruma
gelmistir. Herkesin yatirim ve genisleme
hamlelerini yakindan takip ettigi Wall -
Mart da Japonya'nin 6nde gelen zincirle-
rinden Seiyu'dan hisse alarak pazardaki
varligini gostermistir. Bu yil, sirketin ¢o-
gunluk hisselerinin Wall-Mart tarafindan
satin alimast planlanmaktadir.
Yabanct sermayenin nasil ilgi gosterdigini
su tablodan daha iyi anlariz. Yatirimer gir-
ketlerden Tiirkiye'ye ne kadarinin geldigi-
ni takdirinize birakiyorum.
Japonya Ornegini vermemin Onemli bir
sebebi var. Kiicliklerin rekabeti acisindan
onemli bir ornektir. Kendine has ozellik-
leri var ve yabancilarin zor yasadigt bir
pivasa zelligi tagtyor. Bakkallarin varligini
bir  kalemde = silmenin  miimkiin
olmadigmin en biiyiik drnegi Japonya'dir.
Hindistan da bakkal drnegini yaygin olarak
yasayan ve bu faaliyetin baskin oldugu bir
tilkedir. Birka¢ yildir diinya perakende
devlerinin hedef alani olan Hindistan’daki
yapinin nasil tepki verecegini oniimiizdeki
yillarda gorecegiz. Cin de batili perak-
endecilerin ilgi alaninda olmakla birlikte,
komiinist yonetimin kooperatif tarzi
yapilanmasi, Hindistan ve Japonya’dan
daha kolay konumlanmasina meydan vere-
cekir.
Ayni sekilde Rusya da, perakendecilerin
ikinci hedef alant olmustur. Mesela Metro
Group, 10 yida Tiirkiye'ye yaptigi
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yatirimin tamamint Rusya’da bir yilda yap-
mayt planina almistir, Bunda Rusya’nin
genis olmasinin yant sira Sovyetler Birligi
doneminden kalan sehirlesmenin etki-
sidir. Rus halki, market aligverigine
yatkindir. Sadece marketgciler degil, giyim-
den teknolojiye, eglenceden ¢ocuga kadar
diinyanin neredeyse biitiin zincirleri

. ), 3 4
SSEE A L
Bakkallarla Ilg|l| Arastirmadan Kesitler... Avrupa'daki en Gnemli 10 zincirden
sadece 3'l Tiirkiye'de bulunmaktadir.

Rusya’da yer almugtir.

En 6nemli mal kalemindeki trlinu alirken fiyatini kim belirliyor? . ) )
Halbuki Rusya’da tamami faaliyete

Frekans Yizde gecmistir.
a. Kendim 27 4.8
Bakkallarin Gelecegi
b. Uretici 167 29.8 Bir diger kentsel gelisim ise, yeni gelis-
. Toptanci - P mekteki toplu konut alanlarinda gorili-

yor. Avcilar’dan sonraki toplu konut alan-
d. Belediye 3 0.5 larindan Beylikdiizii'nde yapilan bir aras-
tirmadaki sonuglar, bakkal tarzi magazala-
&, Diger 8 1.4 o o ..

rin geleceginin nasil sirlandirldigini gos-

Rekabetinizi olumsuz yénde etkileyen en énemli unsur hangisidir? teriyor. Gorisiilen kisilerin ylizde 411 gida

aligveriglerini siipermarketlerden, yiizde

Frekans Yizde N
351 marketlerden, yiizde 22'si hipermar-
a.  Rakip firmanin treticiden ketlerden geriye kalan yiizde 2'lik kesim
dogrudan alim yapmasi 33 5.9 de geleneksel yapida baskin olan pazar ve
b.  Rakip firmaya alim buyukluglne - .
bag olarak fiyat 1skontosu ve evlerinin yakinindaki bakkallardan yap-
uygun vade yapilmasi 327 58.3 maktadir.
c.  Rakip firmanin misterilere Gidada boyleyken diger tiiketim {iriinle-
promosyon yapmasi 29 5.2 . —
d.  Cevrede cok dikkan olmasi 124 22 1 rinde durum farkli mi? Kiyafet aligverigleri-
e.  Rakip firmanin calisma nin en fazla yapildigi lokasyonlar yiizde 46
Zaitli”":” V(Ie gunlerinin ile magazalardir. Magazalar yiizde 18 ile
analazia oimasl ° 09 Boyner ve YKM gibi bir cok markayi ve ce-
Faaliyet alaninizla ilgili karsilastiginiz en énemli sorununuz nedir? sidi biinyesinde bulunduran biiyiik maga-
Frekans  Yiizde zalar (department store), yiizde 16 ile alis-
: , — verig merkezleri, yiizde 10 ile pazar, yiizde
a. Vergi ve faaliyet alani ile ilgili i . . )
olarak mevzuatin karigik olmasi 18 3.2 6 ile Migros/Carrefour ve yiizde 2 ile de pa-
b. Faaliyet alanimizda haksiz saj icindeki magazalar takip etmektedir.
rekabet olmasi 259 46.2 . . .. ..
c.  Kér marjlarinin diisuk olmasi 127 22.6 E‘11{nd‘ek1 a“ra§t1rmay.a gore, Polgede otu1.rar1
kisilerin yiizde 62’si alisveris merkezlerine
d. Toplam vergi tutarlarinin yiksek olmasi 11 19.8 gitmekte olup, ortalama ziyaret sikliklari
e. Yeterli derecede tesvik ve ayda 2,8 kezdir. Burada kargimiza “aligve-
muafiyetlerin olmayisi 15 2.7 rig merkezi” kavramu gikiyor. Kentsel haya-
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tin temeline yerlesen bu olugum, aligveris
tarzimizla birlikte yasam bigimimizi de et-
kiliyor. disarida yemek ile sinema ve tiyat-
ro gibi sosyal aktivitelerin yasantimiza gir-
mesi gibi.

Perakendedeki Firsatlar

Tiirkiye genelinde, profesyonel anlamda
aligveris merkezi kavrami igine giren mev-
cut 76 yer var. Kentlesme ile birlikte miis-
terisi ve ilgisi artan bu noktalara su an plan
ve projesi yiirliyen 99 merkez daha gel-
mektedir. Sehri ve insanlart sarmalayan bu
yapilar, aligveris etkinliginin yasanacagt
yerler olmaya aday.

Buglin her agilacak aligveris merkezinde
bir magaza agma projeksiyonu ¢izen bir
sirket, 5 yil sonar Tiirkiye'nin en popular
magaza zincirlerinden birini kurabilecek-
tir. Bir baska potansiyel daha var. Tiirki-
ye'de organize perakendeci sayisinin 3 bin
500 oldugu biliniyor. Bu Tiirkiye icin yeter-
li bir rakam degil. Kayit icindeki mevcut
perakende pazarinin ancak yiizde 25'ine
hitap eden bir organizasyon.

PO’'nun Tiirkiye genelinde 3 bin 800 ben-
zin istasyonu var. Toplam benzin istasyonu
sayisinin 12 bin oldugu tahmin ediliyor.

Istanbul’da daha once denenen, ancak
saglikh bir yapi kurulamadigi icin yiiri-
yemeyen ISMAR tarzi satin alim merkez-
lerini, kiiciik marketler yeniden denemek
zorundadir. Biiyiik perakendecilerin en
hilyiik ozelligi ucuz fiyat ve cesittir. Kii-
ciik perakendeciler bu iki ozelligi yasat-
mak icin inamimaz firsatlara sahiptir.
Yeter ki, yeniden yapilanmak icin istekli
olsunlar. Satin alim sirketleri hiifeler
icin de zorunlu.

Bakkal Nigin Tercih Edilmiyor?
“Bakkal Amcayi Seviyorum” mantig cerce-
vesinde bakkallarin rekabetci yoniinii glic-
lendiremeyecegimiz gibi, hayatiyetlerini
siirdiiriilebilir de kilamayiz. Bakkalin sos-
yal yasamdaki yeri hicbir zaman kaybolma-
yacaktir. Ancak, yapilan calismalar bakkal-
larin niye tercih edilmedigine su sebepleri
straltyor:

Secenek azligi: Siipermarketlerde ayni
tirlintin daha cok marka altinda bulunabil-
mesi sonucu se¢me hakki ve kiyaslama im-
kant vardir.

Siirat: Az personelin ¢alismasindan dola-
y1 hizmetteki yavaslik.

Teshir: I¢ dizayn eksikliginden dolays,
miisteri sadece ihtiyact olan {iriinii almak-
tadur.

Yeni ruhsatlandirma calismalariyla yarist-
nin kapanip yeniden yapilanmasi s6z ko-
nusu. Her benzin istasyonu artik, sadece
yakit tedarik edilen bir merkez olmaktan
cikiyor, Buralar birer market gibi yapilan-
maya bagladi. Her ne kadar simdilik saglik-
It bir konumlandirma gostermese de, gele-
cegimizin etkili alisveris noktalart olmaya
aday.

Japonya'nin en biiyiik bakkal zinciri bile 10
bin adetlik bir subelesmeye sahip degil.
Yeniden konumlandirilmast gereken bir
diger aligverig noktalarr da biife ve gazete-
lerin satildig1 kiosklardir.

Mevcut haliyle biifeler, kentsel goriiniimii
bozmalarinin yani sira verimlilik, hijyen ve
glivenden yoksundur. Fiyat ve {iriin baki-
mindan rekabet sanslarina deginmek bile
istemiyorum. Hizli aligverig ve fast food
odag olan biifeler, yeniden yapilandirildi-
¢1 takdirde kentsel hayatin aligveris odakla-
rindaki yerini siirdiiriilebilir kilacaktir.
Perakende Glinleri'nde sunumu ve dene-
mesi yapilan Metro Group'un Future Store
uygulamast, her aligveris noktasi icin goz

Alan: 30-50 m2’lik magazalarda miisteri
tiriinle direk temas edememekte, sadece
tezgahin arkasindan siparisini vermekte-
dir.

Imaj: Yanls bilgi, bilingsizlik ve psikolojik
etkenlerden dolayr miisterilerin bakkallar
hakkindaki olumsuz imajt.

Fiyat: Siipermarketlerin, toptancilardan
daha karlt mal almalariyla diisiik fiyatlarla
satig yapmalart.

Calisma saatleri: Geg saatlere kadar acik
olmast, ¢aligan kesim icin cok biiylik kolay-
liklar saglar.

Cesitli hizmetler: Siipermarketlerde her
tiirli ihtiyaciniz aldiginiz gibi, oyun bo-
limleri, otopark ve cafe gibi hizmetlerden
de yararlanabilirsiniz.

oniinde bulundurmali. Yukarida “froog-
le.com” &rneginde oldugu gibi, teknoloji
gelecegin perakendeciliginde de biiyiik
degisimler yasatacaktir.

Izmir'de Kipa'y1 alan Ingiltere’nin tinlii sir-
keti Tesco'nun en belirgin sigrayisi inte-
raktif aligveris ile yapt1. Internet iizerinden
verilen siparigleri tedarik etmede, Tes-
co'nun biitlin diinyada gohreti var. Ki-
pa’dan sonra sessiz sekilde yapilanma igin-
de olan Tesco'nun Ege, Marmara ve Istan-
bul’da 36 magaza agma projesinin yiiriidi-
giinii sdylemek istiyorum.

Future Store’un en temel 0zelligi, uzaktan
algilama teknolojisinin, iiriiniin yani sira
miisteriyle ilgili bilgileri de sisteminde tu-
tarak daha verimli ve hizli aligverisi sunma-
stdr.

Gelelim Tiirkiye'de gelisme hizt diisiik
olan ve organize perakendeciliginin en re-
kabetci sartina. Bakkaldan hiper markete,
pazardan aligveris merkezlerine kadar olan
genis yelpazede mutlaka konumlandiril-
mast gereken durum iretim siireclerinin
verimlilik ve giiniimiiz teknolojisiyle yeni-
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den yaptlanmasina.

Ureticiden tiiketiciye zincir Tiirkiye'de
saglikli islemiyor. Tarlada para etmeyen
domates, bahgede kendini kurtarmayan
elma, serada toplanamayan cilek ne yazik
ki, tiiketiciye makul ve rekabetci fiyatlarla
ulagmuyor.

Ciftcinin bilinclenmesinin yani sira, borsa
kavraminin eksikligi, hallerin durumunun
yetersizliginin yani sira satig noktalarinin
da yeterince organize olamamasi, verimsiz
bir aligveris mantigmt yasamlir kilmustir.
Cift¢i para kazanamuyor, toptanct istedigi
sartlarda satamuyor, satig noktalari rekabet-
¢i iiriin bulamryor ve nihayet tiiketici hem
zarar goriiyor, hem de memnun kalmryor.
Kiiciik iireticiler biiylik zincir magazalara
mal veremiyor. Clinkii biiyiik perakende-
ciler yiiklii alimlar yapiyor. Bakkallar ve
zincir olmayan marketler kiictik treticinin
ulasabilecegi en birinci noktalar. Bu iki
nokta arasindaki bagt kuran bir yapi yok.
Sadece kiiclikler arasinda degil, biiytikler
arasinda da boyle bir bag yok.

Lojistik sirketlerinin bu boslugu doldur-
mak icin yeniden yapilanmalar gerekiyor.
Bunlart saglayacak diger organizasyon da
alim sirketleri. Esnaf ve Bakkallar Federas-

yonu, lokal isleyecek alim merkezleriyle
ilgili bir proje baslatmali. En azindan iire-
tici ve tiiketiciyi bulusturacak network

/| kurmals.

Bunun igleyebilmesi icin, bakkallar yeni-
den konumlandirlmal. Butik hizmet ve-
ren ve Ozellikleri olan satig noktalart hali-
ni almalt.

[stanbul’da daha 6nce denenen, ancak
sagliklt bir yapi kurulamadigr icin yiiriiye-
meyen ISMAR tarz1 satin alim merkezleri-
ni, kiiglik marketler yeniden denemek zo-
rundadur. Biiyiik perakendecilerin en bi-
yik ozelligi ucuz fiyat ve cesittir. Kiiglik
perakendeciler bu iki dzelligi yasatmak
icin inanilmaz firsatlara sahiptir. Yeter ki,
yeniden yapilanmak icin istekli olsunlar.
Satin alim sirketleri biifeler icin de zorun-
lu.

Biiyiikler icin satin alim sirketlerinden
cok, sozlesmeli tarim konusunda biiyiik
projelere sahip olmalart 6nemli.

Yine de sunu soylemekte fayda var: tek-
noloji diinyay1 bilinmeyen bir kitaya dogru
yola ¢ikardr. Esnek olanlar kazanacak. Es-

nekligi de kiiciikler daha kolay gosteriyor.
Gegen yilin en parlak sektorii perak-
endecilik konusunda yapilanlar, hdld isin
baginda oldugumuzu gosteriyor. 10 yil

Bakkallarin Rekabetine Japon
Ornegi

Asya'nin temel karakteristik aligveris diik-
kan kavrami bakkaldir. Japonya’da ve Hin-
distan’da sayilamayacak kadar bakkal var-
dir. Japonya'daki alisveris kiiltiirti, ikinci
diinya savast ile hizli bir degisime ugradi.
Kisiye ait bir bakkal diikkanindan Japon-
ya'da bahsetmek miimkiin degildir. Japon-
yanin en biiyiik bakkalt Seven Eleven ve
iilke genelinde 8 bin 700 subesiyle ticari
sirketler arasinda en biiylik ciroyu yapan
durumunda. Kiigiiklerin rekabeti acisindan
onemli bir 6rnek Japonya. Kendine has
ozellikleri var ve yabancilarin zor yasadigi
bir piyasa 6zelligi tagtyor. Bakkallarin varli-
gini bir kalemde silmenin miimkiin olma-

diginin en biiyiik 6rnegi Japonya'dir.

once 5 magaza ile hayatimiza giren BIM'in
bugilin Tiirkiye’'nin en vyaygin zinciri
oldugunu unutmamak lazim. Benzeri
uygulamalar niye olmasin. Yeter ki, isteye-
lim.
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Esnafin Oniinde Iki Yol Var

Yesil Kundura’nin franchise isletmecisi olan Omer Serdar Yesil, klasik esnaf anlayisinin bitmek
tizere oldugunu ve dniimiizdeki 10 yil icinde mevcut esnafin yarisinin tasfiye olacagini belirterek,
“Bu siirecte ancak bir marka olabilmeyi basaranlar veya itibari olan bir markanin pargasi, yani onun
is ortagi olanlar ayakta kalacak” dedi.

Omer Serdar Yesil, MUSIAD Yénetim Kurulu iiyesi
olarak 6nemine binaen konuyu MUSIAD Yénetim
Kurulu’na tasidi ve bizim de perakendecilik konu-
sunda 0zel bir say1 hazirlamamiza vesile oldu.

Omer Serdar Yesil, Yesil Kundura'nin
franchise isletmecisi olarak Pendik ve Geb-
ze bolgesindeki 3 magazasiyla faaliyetlerini
siirdiiren geng bir girisimci. 1967 Istanbul
dogumlu olan Omer Serdar Yesil, sanayici
bir aileden geliyor. Ancak kendisi, Marma-
ra Universitesi Atatiirk Egitim Fakiiltesi In-
gilizce Ogretmenligiinden mezun oldugu
1992 yilindan bu yana perakende sekto-
riinde faaliyet gdsteriyor. Bugiinkii anlam-
da tlkemizdeki modern perakendeciligin
gelisim siirecini bizzat yasayan Yesil, 30-40
m? alanlarda yapilan klasik esnaf anlayis-
nin bitmek {izere olduguna dikkat cekti.
Boyle giderse oniimiizdeki 10 yil icinde
mevcut esnafin yarisinin tasfiye olacagini
vurgulayan Serdar Yesil, “Bu siirecte ancak
bir marka olabilmeyi basaranlar veya itiba-
r1 olan bir markanin pargas, yani onun is

ortagl olanlar ayakta kalacak. Tiirkiye'de
markalasmanin rekabette sagladigi avantaj
gittikce daha belirginlesiyor. Biz mesela
Yesil Kundura’nin farnchise isletmecisi
olarak kendimizi daha sanslt hissediyoruz.
Boyle bir markanin pargasi olmak cok da-
ha avantajli. Diger kiiclik ayakkabi esnafi
zor durumdayken hamdolsun bizim igleri-
miz daha iyi” dedi.

Esnaf, Perakendecilige Ayak Uyduramadi
MUSIAD Y6netim Kurulu tiyesi olarak dne-
mine binaen konuyu MUSIAD Yonetim
Kurulu'na tagtyan ve bizim de perakende-
cilik konusunda 6zel bir say1 hazirlamami-
za vesile olan Omer Serdar Yesil, gecen 10
sene icinde satig teknik ve organizasyonla-
rinin ¢ok gelistigini belirterek, “Tiirki-
ye'deki esnafin krize girmesi ve sikayetci
olmast, diinyada gelisen modern peraken-
decilik anlayisina ayak uyduramamasindan
kaynaklantyor. Modern perakendecilikte
olcekler biiylidii sistemler kuruldu ve yeni
satis teknikleri uygulamaya konuldu. Bi-
zim klasik esnafimiz ise; tarz ve sistemini
bu degisimle rekabet edebilcek sekilde ge-
listirip yenileyemedi” dedi.

Bakkalcilik Savunulamaz

“Su bir gercek ki, insanlar her seyi bulabi-
lecekleri biiyiik yerlerden aligveris yapmak
istiyor” diyen Omer Serdar Yesil, tiiketici-
nin tercihi bu yondeyken bakkalcilik tar-
zindaki klasik esnaf anlayisini savunmak
yerine onu rekabet edebilir bir yapiya ka-

vusturacak tedbirleri almanin daha akilct
olacagint savundu. Ulkemizde ilki 1988 y1-
linda kurulan aligveris merkezlerine hizla
yenilerinin katilmasina ragmen diinyaya
gore yeterli seviyede olmadigini belirten
Yesil, sdyle devam etti; “Avrupa’da 85 mil-
yon m? kiralanabilir aligveris merkezi alant
var. Tiirkiye'nin pay1 1,6 milyon m2. Ingil-
tere’nin 14 milyon, Fransa'ninki ise 12 mil-
yon mZ, Fert basina diisen metrekare Nor-
ve¢'te bin kisiye 750 m2, Tiirkiye'de ise 25
m?, Bu rakamlarda bize bu alanda gelisme
trendinin siirecegini gosteriyor. O halde
klasik esnaf anlayigint savunmak verine ra-
kiplerle modern usullere gore nasil reka-
bet edecegimizi glindeme alip onun ted-
birlerini almaliyiz. Mesela orta 6lgekli Ana-
dolu perakendeciligini gelistirmek bunlar-
dan birisi. Diger taraftan ortaklik kiiltliri-
niin gelistirilmesi halinde insanlarimiz ser-
mayelerini birlestirerek daha biiyiik me-
kanlarda, daha organize bir sekilde pera-
kendecilik yapabilirler. Hem perakendeci-
lik sanayi gibi 6yle ¢cok yogun teknik bilgi
de gerektirmiyor. Yeter ki glicleri birlesti-
relim ve organize olalim. Sanayide oldugu
gibi perakendecilige yabanci sermayenin
gelmesi ¢cok da biiylik bir katmadeger sag-
lamiyor. Glinkii perakendeciler sadece bir
sistem kuruyorlar ve organizasyon yapi-
yorlar. Bunu yerli girisimciler de yapabilir.
Insanlarimiz birlikte hareket edebilirlerse
meveut kaynaklariyla modern perakende
organizasyonlarint kolaylikla kurabilirler.”
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Franchise Al Veya Kur, Ayakta Kal

Diisiik enflasyonlu donemle birlikte perakendenin kurallari yeniden yaziliyor. Esnafin varolus
miicadelesinde yeni alternatifi ise bir franchising sistemine girmek olarak belirtiliyor. Tiirkiye’de
2000’li yillarda popiilerlesen sistemde, bugiin 200’e yakin Tiirk markasi franchise veriyor. Sisteme
giren girisimcilerin sayisi ¢coktan 5 bini asti.

Ne giizel anlatiyordu, saclart kirlagmig pat-
ron. Toplu ignenin tretilmedigi yillarda
kendi isini binbir zorlukla kurmustu. Yok-
luk yillarinda, her seyi deneme yanilma yo-
luyla 6grenmisti. Evet, o isini sifirdan bu
noktaya getirmisti. Sanmayin ki, bu patro-
nun cocuklarina, torunlarina biraktigi tek
miras; sermayeden ibaret. Asil miras, de-
deden toruna gegen girisimcilik ruhu. Giri-
simci yonii agir basan bir torun da biraz
sermayeye sahipse bugiin kendi isini kura-
bilir. Ama &yle artik is kurarken dedesi gi-
bi sikinti cekmesine gerek yok. Daha dog-
rusu Amerika'yt yeniden kesfetmesine ge-
rek yok. Sermaye olduktan sonra, bilgiyi
de, sistemi de artik satin almak miimkiin.
Daha dogrusu, artik kurulu bir diizenin
parcast olup, carki daha kolay ¢evirme im-
kani var.

Yeni Alternatif Franchising

Glinlimiiz girisimcileri artik her seyi sifir-
dan kurmak yerine biiyiik bir sistemin par-
cast olup ticaretin iginde yer altyorlar... Gii-
niimiiz girisimcilerini kolay is sahibi yapan
sistemin adi franchising. “En az riskle para
kazanmak isteyen” geng girisimcilerin goz-
desi olan franchising sistemine olan ilgi
giinden gline de artiyor.

Tiirk ekonomisi ciddi bir doniisiimden ge-
ciyor. Enflasyonsuz hayata dogru hizla iler-
leyen Tiirkiye'de artik is yapma aliskanlik-
lart degisiyor. “Kiiciik olsun benim olsun”

diistincesiyle is yapan girisimcilerin ve ki-
clik esnafin yagama sansi azaliyor. Bakkal-
lar stipermarketlere, biifeler cafelere yeni-
liyor. Miicadeleyi kaybeden girisimcilerin,
girisimci ruhunu kaybetmedigi miiddetce
de araysslart bitmiyor. Perakende sekto-
riinde faaliyetini siirdiirmek isteyen kiiciik
esnafin yeni alternatifi ise bir franchising
sisteminin halkasi olmak.

UFRAD Yonetim Kurulu Uyesi ve Franchi-
se & More Danigmanlik Hizmetleri Yone-
tim Kurulu Baskan1 Osman Bilge, sektor
degistirmeye karar veren girisimcilerin bir
alant aylarca incelediklerine dikkat ceki-
yor. “Bu siire i¢inde onemli bir gelirden
mahrum kaliyorlar” diyen Bilge, soyle ko-

Tiirkiye'de franchising sistemine giden
para 1 milyar dolar olup, toplam pera-
kende harcamasimin yiizde 2’lik kismi
bu sistem kapsamindadir. Amerika’da
toplam perakende harcamalarinin yiizde
90’sinin, Avrupa’da ise yiizde 35'inin
franchising sistemiyle yapildigr diisii-
niiliirse, bu konuda Tiirkiye’nin daha cok
mesafe almasi gerektigi ortada. Dolay!-
siyla girisimciler sadece, ‘Kimden na-
sil franchising alabilirim?’ sorusunu
sormak yerine, ‘Ben isimi nasil franchi-
sing sistemine doniistiirebilirim?’ ara-
yisinda olmal.

nuguyor: “Goziinii karartip, iyi olduguna
inandig1 yerde diikkan actyor ama basari-
sizliga ugruyor. Franchise aldiginda ise
bunlardan korunmus oluyor. Yeni bir ise
girmenin en iyi yolu franchise almak.”

imtiyaz Al Yeter!

Franchise almak isteyenlerin 6nce igin alfa-
besini 6grenmesinde fayda var. Franchisin-
gin sozIik anlami imtiyaz. Franchising, ta-
ninmig bir ticari isim ve kurulu is diizeni-
nin kullanma hakkinin satilmast esasina
dayantyor. Franchising sisteminde pazarla-
nan, yalnizca iirtin ve hizmet degil. Siste-
min kendisi de pazarlantyor.

Franchising vermek icin dncelikle ortada,
basari ile calisan bir isletme, denenmemis
bir sistem ve taninmig bir marka olmast
sart. Markanin imtiyaz hakki sahibi, belirli
siire, sart ve sinirlart kapsayan bir anlas-
mayla, bir bedel karsihiginda bagimsiz yati-
nmctlara  sistemini  ve  markasini
kullandirir. Tabi franchise anlagmasinin
gecerli oldugu siire boyunca da, isin yone-
tim ve organizasyonuna iliskin siirekli di-
siplin ve destek saglamast sartiyla...

Destekler Biiyiik

Franchisingin tercih nedeni yalnizca kendi
isini kurma imkani saglamakla sinirli degil.
Taninmis bir marka ile ig hayatina atilan gi-
rigimciler, sistemin sundugu her tiirli bilgi
birikiminden de yararlantyor. Bir ¢ok giri-
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simci, baglangic egitimi alarak ise atilirken,
eleman bulmakta bile sistemin sundugu
avantajlardan yararlantyor. Mali ve hukuki
destek, teknoloji takibi, diisiik ve ger¢ekei
yatirim, ucuz satin alma, miisteri bagimlili-
&1 ve itibar, kredi temininde kolaylik, hizla
karliliga gecis, franchising sisteminin sun-

Mini ‘Franchise’ Sozliigii

* Franchise veren (franchisor, fran-
chiser):
markanin haklarini bir franchise anlasmasi
ile, liciincii yatirimeilara kullanan kisi veya

Sahip oldugu sistemin ve

kurulustur. Franchise veren sistemin tiim
tanitim, arastirma, egitim, denetim gibi
desteklerini iistlenir.

* Franchise Alan: Yaptigi anlasmayla,
bir sistemin ve markanin haklarint belirli
bir bolgede kullanmak iizere alan bagimsiz
yatirimetdir.

* Franchise Giris Bedeli (royalty):
Franchise alanin, sisteme girmek icin fran-
chise veren sirkete 6dedigi baslangic
bedeli.

* Franchise Kullanim Bedeli (fran-
chisefee): Franchise alan, isletme
siiresince sistemi ve markayt kullanmasi
karsihginda franchise verene periyodik
olarak bir bedel 6der. Bu bedel sabit, ya da
hasilata gore belirlenebilir.

* Master Franchise: Yurtdisinda
gelistirilmis bir sistemin, bir iilkedeki hak-
larint alan kisi veya sirket, master franchise

olarak adlandirilir.

* Bolge Franchise: Franchise veren,
pazarin her noktasina ayni etkinlikte
ulasamadig takdirde, bolgesel olarak belli
yiikiimliiliklerini ve haklarini bolge fran-
chise alana devreder. Bolge franchise allar,
kendisi isletme acabildigi gibi, alt fran-
chise vererek onlara da isletme agtirabilir.

dugu diger yararlar arasinda yer aliyor.

Arastirmalara gore, geng evli giftler, calig-
ma azmini yitirmemis gen¢ emekliler, be-
lirli bir birikimlerini degerlendirerek kendi
isini kurmak isteyen orta kademe profes-
yonel yoneticiler ve girisimci ruhu olanlar
daha cok franchise sistemini tercih ediyor.
Herhangi bir franchise sisteminin parcast
olanlar, belirli bir tecriibe ve bilgi birikimi
gerektiren igleri, ana firmanin verdigi egi-
tim ve destekler sayesinde kisa zamanda
kurabiliyorlar.

Risk ‘Sifir’ Degil

Peki franchising sisteminin hi¢ mi riski
yok? Girigimcilik biraz da risk alma sanatt
olduguna gore, bu riskler dogal. Franchise
alan bir girisimcinin karsilagabilecegi risk-
lerin basinda yiiksek yatirim, yiiksek islet-
me giderleri geliyor. Franchising sistemi-
nin ¢ogu zaman kati kurallar oldugu da
unutulmamali. Glidiimli ¢alisma, devir ve
terk kisitlamalari, yenilikgiligin yok olma-
s1, satinalma Ozgiirliiglini kaybetme ve ba-
zen de anlasmanin kotiiye kullanilmast
baslica riskler olarak gortilebilir.

Veren de Risk Aliyor

Franchise alan girisimcinin yiiklendigi bazt
riskler oldugu gibi, franchise verenin de
riskleri oldugu unutulmamali. Franchise
sistemi, sirketleri biiylitmek, ileriye tag-
mak amacli kullaniliyorsa da, franchise ver-

mek de riskli olabiliyor. Bir girisimciye za-
ten isi 6gretmenin bir maliyeti var. Kotii
niyetli girisimciler elinde markanin itibar
kaybina ugramast da miimkiin. Franchise,
basarisiz olup isletmesini kapatmasi da ¢o-
gu zaman franchise veren sirkete fatura
edilebiliyor.

Franchising sisteminin diinyada ilk uygula-
malart Amerika Birlesik Devletleri'nde ger-
ceklesti. Franchise sisteminin ilk drnekle-
rinin 1960l yillarda Tiirkiye’de bagladigini
da soylemek yanlig olmaz. 1960’li yillarda
sehirlerarasi yolcu tagimaciligin gelisimi ile
birlikte, otobiis firmalarina bilet satigt be-
lirli sartlar ve sinirlamalarla bagimsiz ofisle-
re verildi. Buna ek olarak benzin istasyon-
larinin yayginlagmast da ayni sistemle ba-
gimstz yatimeilar tarafindan saglandi. Du-
rum bdyle olsa da franchising sistemi igin
Tiirkiye'deki milat,1980li yillar... 1985’te
Mc Donald'in Tiirkiye'ye girisi ile birlikte
ilk modern franchise uygulamast baglad:.
Uluslararast Franchising Dernegi'nin veri-
lerine gore, Tiirkiye'de fast food, ofis-kirta-
siye iirlinleri, emlak pazarlama, kargo, yapi
market, kozmetik, otomotiv gibi bir cok
sektorde franchising uygulamamalari bu-
lunuyor.

UFRAD vetkilileri, Tiirkiye'de franchising
sisteminin 2000’li yillarda ataga gectigi bil-
gisini veriyor. Tiirk perakende sektoriiniin
biiylimesine franchising sisteminin biiyiik
katkilarinin oldugunu belirten UFRAD yet-
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“Marka satmak isteyen
Girisimci, franchise almalr’
%0 M Franchise & More Danismanlik Hizmetleri Yonetim

Kurulu Baskan: ve UFRAD Yonetim Kurulu Uyesi

Osman Bilge,
olmayan {irlin ve hizmeti almak istemedigini belirtiyor.
. Franchise alanlara damigsmanlik ve UFRAD sertifikalt

tiiketicinin artik marka giivencesi

egitim veren Osman Bilge, “Biiytiksehirlerde ¢ok har-
cayan bir kitle olustu. Tiiketici tarafindan artik birinci
lige talep arttt. Gidanin da, hizmetin de kalitelisi kolay
satihyor. Tiketici artik marka giivencesi olmayan
tirlinii ve hizmeti almak istemiyor. Hangi sektore fran-

chise girerse derhal o isin birinci ligi olusuyor” diyor. Markali {irlin satmayan girisimci-
lerin isinin zor oldugunu vurgulayan Bilge konusmasini soyle siirdiirtiyor: “Kendi
markaniz1 biiyilitmeye yonelik reklam verebilirsiniz ama bu ¢ok zorlu ve maliyetli bir
siirec. Geriye tek yok kaltyor; franchise almak. Bir ¢ok sektor hizlt bir degisim ve sallantt
gecirdi. Bir cok girisimcimiz kendi bildigi isten ¢ekilmek zorunda kaldi. Zincir markalar
cikinca, miistakil markalar ciddi bir kan kaybina ugradi. Yeni bir ise girmek artik daha
riskli. Nitekim kendi bagina sektor degistirmek isteyen girisimciler, aylarca bir alan
inceliyorlar. Bu siire zarfinda ciddi bir gelirden mahrum kaliyorlar. Ayrica kendi miisteri
tabanlarint kaybediyorlar. Bir kismi goziini karartip iyi olduguna inandig yerde diikkan
actyor ama basarisizliga ugruyor. Franchise alanlar ise bunlardan korunmus oluyor.”

kilileri, Tiirkiye’de 200 markanin franchi-
sing verdigini, sisteme simdiden 5 bine ya-
kin girisimcinin dahil oldugunu ifade edi-
yor.

Perakendenin Yiizde 2’si Franchise

UFRAD'1n yaptig! arastirmaya gore, Ttirki-
ye'de franchising sistemine giden para 1
milyar dolar. Toplam perakende harcama-
sinin 50 milyar dolar oldugu diistiniiliirse,
yiizde 2'lik payin ¢ok kiiclik oldugunu soy-
lemek miimkiin. Amerika’da toplam pera-
kende harcamalarinin yiizde 50'sinin, Av-
rupa’da ise yiizde 35'inin franchising sis-
temiyle yapildigr diisiiniiliirse, bu konuda
Tiirkiye'nin daha ¢cok mesafe almasi gerek-
tigi ortada. Bu noktada dikkate alinmast
gereken bir nokta da, yeni franchising sis-
temlerinin kurulmasina duyulan ihtiyac.

Ciinki yukaridaki rakamlardan da anlagila-
cagy lizere Tiirkiye'deki perakende piyasa-
s1, heniiz sisteme girme agamasinin basin-
da. Dolayistyla bu durum, girisimciler igin
yeni firsatlar demek. Bu noktadan hareket
edersek girisimciler sadece, ‘Kimden nasil
franchising alabilirim?’ sorusunu sormak
yerine, ‘Ben geleneksel esnaf anlayisiyla
yliriittliglim isimi nasil franchising sistemi-
ne doniistiirebilirim?’ arayisinda olmali.
Giinkii franchising sistemiyle bir girisimci,
standartlart olusturup, modeli gelistirdik-
ten sonra igini bagkasinn parastyla biiyiilt-
mektedir. O halde bir isin franchising mo-
dellemesi nasil yapilir?

“Marka Semsiyesi Altina Girin”
Cilek Geng Odasi Perakende Grup Direk-
torli Zeynep Ertugrul, enflasyonun diigme-

siyle birlikte, tiiketici begenisini kazanan,
kendi sektoriinde yer edinmis magazalara
doniistin hizlandiginin aluni ¢iziyor. “Ken-
dini kanttlamig bir markanin catist altinda
hizmet veriyor olmak, yatirimcilara garan-
tili satig yapma imkant sagliyor” diyen Er-
tugrul, soyle konuguyor:

“Franchising sistemi ile yeni yatirim yapa-
cak girisimciler, pazarlama, dagitim, nakli-
ye, kampanya gibi faaliyetlere direkt sahip
olacaklar, yeni bir magazayi acarken yasa-
yacagi tanitim sorunlarint agmig olacaktir.
Ayrica tiiketiciler tarafindan tercih edilen
bir markanin giivencesi ile ise baslayp,
mevcut miisteri potansiyelinden faydala-
nacaklardir. Markalar, franchise alana is-
letmecilik ile ilgili gerekli tiim egitimleri
hem kendilerine ve hem de personeline
verirler.”

Ertugrul’'un verdigi bilgiye gore, Gilek
1996'dan beri franchise veriyor. Tiirkiye
genelinde franchise vererek 50 yeni maga-
za agmayt planladiklarini belirten Ertugrul,
franchise sartlarint soyle agikliyor: “Ticari
hareketliligin yogun oldugu bolgelerde
minimum 400 metrekare, 12 metre cephe-
li magaza olmast gerekiyor. Franchise be-
deli almiyoruz, ama yatirim maliyeti 120
bin dolar ile 250 bin dolar arasinda degisi-
yor. Biz dogru lokasyondaki dogru magaza
ile dogru girisimciyi birlestiriyoruz.”

Destek Alabilirsiniz

Tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye'de de
girisimcilik ve franchising birbirinden ayril-
mayan iki kavram. Tiirkiye girisimci potan-
siyeli oldukca yiiksek olan bir tilke. Bu da
zaten Tiirkiye Ulusal Girigimcilik Konse-
yi'ne (UGIK) gelen her giin yiizlerce ‘Nasil
kendi isimi kurabilirim’” sorusundan anlagi-
liyor. UGIK; UFRAD (Ulusal Franchising
Dernegi), GYIAD (Geng Yonetici Isadam-
lart Dernegi), TUFIK (Tiirkiye Isadamlari
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Kurultay), KOSGEB (Kiiciik ve Orta Ol-
cekli Sermayeyi Gelistirme Bagkanlig1) ve
AIESEC gibi sivil toplum orgiitlerinin glic

birligi ile olusmus bir konsey. Konsey, Tiir- |

kiye’deki girisimcilik potansiyelinin ortaya
cikarilarak dogru degerlendirilmesi ve
yonlendirilmesi amaciyla calistyor. UGIK
yetkililerinin verdigi bilgiye gore, girigsimci-
lerin  konseye en ¢ok sorduklart soru su:
“En az riskle nasil para kazanabilirim?”
Konseyin bu konuda verdigi cevap; franc-
hising sistemi. Belli bir sermayesi olan giri-
simcinin tiim diinyada oldugu gibi Ttirki-
ye'de de kendi isini kurmasi igin en risksiz
yol, bir franchise sistemine dahil olmak.
Bu yolu, hem teorik, hem de pratik olarak
biitlin detaylariyla birlikte 6grenmek iste-
yen girisimci adaylar, Franchising Isletme-
ciligi Egitim Programi’na da katilabilir.
Programi tamamlayanlar ‘Franchising iglet-
mecisi sertifikasi’ aliyorlar.

MADO markasinin mimari Mehmet
KANBUR'un ilgin¢ dondurma sovu.

Franchise Almanin Avantaj ve Dezavantajlar

Avantajlar:
* Daha 6nce denenmis ve basarist ispat-
lanmig bir marka ile gii¢ birligi yaptiginizi
unutmayin.

* Marka ile birlikte ulusal ve uluslararast
standartlara ve kaliteye sahip olabilirsiniz.

* Tanmnmus bir markanin sagladigr stirekli
miisteri ve i§ yapma imkanina kavusmanizin
avantajini kullanin.

* Franchise veren sirketin egitim hizmet-
leri ve stirekli personel desteginin isletme-
nize saglayacagt katkiyt unutmayin.

* Kaliteli personel bulma, ise alma ve ye-
tistirme konularinda franchise veren islet-
menin tekniklerinden yararlanma firsatina
sahip oldugunuzu hatirlayin..

* Mali, ticari ve personel konularda alaca-
giniz destekle, teknik islevlere ayiracaginiz
kazaniniz artar.

* Franchise veren kurulusun mali ve hu-
kuki danigmanlarindan da yararlanin.

* Isletmenizin kurulusunda ve kurulus ye-
rinin seciminde bilimsel tekniklerin kulla-
nilmast sansina sahip oldugunuzu unutma-
yin.

* Reklam ve tanitim giderlerinden tasar-

ruf saglayacaginizi aklinizdan ¢ikarmayin.

* Franchisor’a baslangicta yeni bir isin 6n
yatirmindan daha fazla para ddeseniz de,
denenmenmis bir isi yapmaktan dogacak ha-
ta bedelini azaltacaginiz kesin.

Dezavantajlar:
* Yenilik¢iliginizin yok olmasint goze alin.

* Franchisor'un koydugu kural ve kisitla-
malara uymaya hazir olun. Eger tek basina
karar almay1 seviyorsaniz,tiim detaylari ba-
gimstz bir sekilde belirleme ve yonetme alig-
kanligina sahipseniz, franchising sistemi si-
zin i¢in dogru secim degil.

e Sozlesme asamasinda yeterli aragtirma
yapmazsaniz, karin 6nemli bir kismint
franchise verene kaptirabilirsiniz.

* Franchisordan alinmast zorunlu olan ba-
z1 Urlinleri piyasadan daha ucuza alabilece-
ginizi bilin. Ancak bunun franchise sistemi
icinde miimkiin olmadigint da bilin.

* Sozlesmelerde bosluk olmamasina dik-
kat edin. Aksi takdirde sistemin franchisor
lehine isleyecegini unutmayin.

* Eger sozlesmedeki haklariniz ok sinir-
liysa, franchise veren firma ile stirtlismeye
hazirliklt olun.
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Asli KASIKCI

Kategori Magazaciliginin Yiikselisi
ve KOBI'ler Icin Yeni Firsatlar

Perakende arastirma sonuglarina gore, 2005’te katli biiyilk magazalarin sayisi 2004 yilina gore yiizde 5
artarken, ayakkabi-canta magazalari (zincir olanlar) yiizde 13 oraninda artmis. Kitap-kirtasiye-mizik
magazalarindaki artis yilizde 25’leri, parfiimeri-kozmetikte ise yiizde 15’leri bulmus. Bu rakamlara gore {iriin
kategorileri hizla organize perakendeye doniisiiyor ve daha da dnemlisi, biiyiiyor.

Tiirk perakende sektoriiniin - gegmisi
1990’11 yillara dayaniyor. Alman Metro Gro-
up sirketlerinden Metro Cash&Carry’nin
Tiirkiye pazarina girmesi bir anlamda milat
olarak kabul ediliyor. Ardindan Franstz
Carrrefour, birkac yil 6nce de Ingiliz Tes-
co'nun Kipa Magazalar'nt satin almasiyla
birlikte, diinyanin en biiyiik perakende sir-
ketleri siralamasinda ver alan ilk dort sir-
ketten ti¢li Tiirkiye pazarindaki oyuna da-
hil olmus oldu. Gegen yil Isvecli mobilya
devi IKEA'nin pazara girmesi sektore yeni
bir ivme kazandirdi. Ancak asil ivme, gida
perakendeciliginde satinalmalar ve birles-
melerde yasandi. Rusya basta olmak iizere
eski Dogu Bloku iilkelerindeki yatirimla-
niyla dikkate ¢eken verli perakende devi
Migros’un Tansas'i, Fransiz Carrefour'un
da Gima'yr satin almasi, rekabete yeni bir
boyut getirdi.

Perakende sektOriiniin gayrimenkul aya-
ginda, alisveris merkezleri, yonetimi ve in-
saatt yapan sirketler tarafinda da rekabet
en az gida perakendeciligi kadar hiz kazan-
di. Franstz Da Vinci Group sirketlerinden
Aerium, Tiirkiye'deki Carrefour aligveris
merkezlerinden altt tanesini satin alarak
Tiirkiye pazarina giris yapti. Ttirkiye paza-
rina bu yolla yatirima gelen bir bagka sirket
ise Hollanda kokenli Corio oldu. Corio Ak-
merkez'in yiizde 49'unun satin aldi. Kog’la

ortak olarak Tiirkiye pazarina giren, sonra
yollarint ayran Alman Otto Grubu sirketle-
rinden Ece Tiirkiye ise, ilk kez Ttirkiye'de
dogrudan yatrim karart vererek, Eskise-
hir'de 100 milyon dolara malolacak yatiri-
ma yoneldi. Yine gecen yil Tiirkiye pazari-
na giren TurkMall, 6niimiizdeki 3 yil igin-
de 1.5 milyar euroluk bir yatirim yapacag:-
ni duyurdu. Goriinen o ki, Oniimiizdeki
yillar perakende sektorii icin yatirim yillart
olacak. Peki ama hangi alana yatirim? Sek-
torde hangi alanlar yiikseliyor? Uluslararast
dev zincirler Tiirkiye'de hangi alanlara ya-
tirim yapmak istiyor? Perakende sektoriin-
de gelecek nerede? Bu alanlardan KO-
Bl'ler icin ne tiir firsatlar var? Iste bu soru-
larin ayrintilart. . .

Gelecek Kategori Magazaciliginda

60 milyar dolarlik bir i hacmine ulagan
sektorde ilk gelisen organize perakende
zincirleri “stipermarket” zincirleri oldu.
Ancak ister gida olsun, ister gida dist su an-
da hala Tiirkiye perakende sektoriinde
emekleme agamasinda. Tamam sirketler
yatirim yapryor, altyapilart da oldukca giic-
1t ama ne var ki geleneksel perakendeden
aldiklar1 pay hald yiizde 30. Sirketler bir
yandan geleneksel pazardan aldiklari payt
artirmanin savagtni verirken bir yandan da

sektorlin degisik alanlarinda kategorizas-
yona gidiyorlar.

Biiylik ya da kiiiik, ulusal ya da yerli, ko-
keni ne olursa olsun sirketler degisik iiriin
kategorilerinde yatirima yonelerek, orga-
nize zincirler olusturmaya calisiyorlar. Pe-
rakende uzmani Sait Kog bu gelismeleri
degerlendirirken, gelecekte bir ¢ok {riin
kategorisinde zincirlerin olugmasini kagi-
nilmaz olarak goriiyor. Daha da 6nemlisi
organize perakendecilikte en Gnemli gelis-
menin degisik kategorilerde magaza zin-
cirleri ile olacagina inantyor.

Zaten bazi {riin gruplarinda kategorizas-
yon gerceklesti ve Sait Kog'un soziinii etti-
gi bu tiir yapilanmalar hayata gecmeye bas-
ladi bile. Bu anlamda Tiirkiye pazarinda iki
gelismeden stz etmek miimkiin. Biri cok
katl magazalarin hareket alanlar, ikincisi
de kategori magazalarina yonelen yatirim-
cilar.

Biitiin diinyada oldugu gibi, Tiirk pera-
kende sektoriinde de kategori magaza-
cilig yiikseliyor. Spor giyimden kozme-
tige, elektronikten ev tekstiline kadar
olusmaya haslayan yeni kategorilerin,
aym zamanda KOBI'ler icin cazip is fir-
satlari olusturdugu belirtiliyor.
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Biitiin diinyada oldugu gibi Tiirkiye'de
cok kath magazalar zor giinler yastyor. Ca-
reyi de kategori magazaliginda goriiyor-
lar. Tiirkiye’nin en biiylik iki cok katl ma-
gazalar zinciri, Boyner ve Yeni Karamiir-
sel Magazalari, degisik kategorilerde ma-
gazalar acacaklarini duyurdular. Hatta her
iki sirket de bu yilt gecirmeden farkli ka-
tegorilerdeki magazalarini hayata gegir-
meyi planlyorlar. Gergi her iki sirket yo-
netimi bu gegisi, “Biiyiik kentlerde istegi-
miz metrekarelerde magaza yeri bulmak-
ta zorlantyoruz. Bu nedenle giiclii oldu-
gumuz kategorilerde, daha kiiclik metre-
karelerde magaza agacagiz” sozleriyle
acikliyorlar ama onlart bu alana ¢eken
bambagka gercekler var. Yapilan arastir-
malarin dilinden konugmakta fayda var.
Soysal Danigmanlik, kriz doneminden be-
ri diizenledigi Perakende Giinleri konfe-
ranslariyla sektdriin nabzini tutan bir sir-
ket. Soysal aynt zamanda, her yil peraken-
de sektoriinde hangi kategorilerin ne ka-
dar biiylidiigiine iligkin bir aragtirma yapr-
yor. Gegen yili kapsayan arastirma sonug-
larina gore, katlt bilylik magazalarin sayist
2004 yilina gore yiizde 5 artarken, ayakka-
bi-canta magazalari (zincir olanlar) yiizde
13 oraninda artmus. Kitap-kirtastye-miizik
magazalarindaki artig yiizde 25'leri, parfii-
meri-kozmetikte ise yilizde 15'leri bulmus.
Bu rakamlar ayni zamanda bu iiriin kate-
gorilerinde zincir olarak magazalarin ne-
reye gittigini de ortaya koyuyor, bu kate-
goriler hizla organize perakendeye doni-
siyor ve daha da 6nemlisi biiytiyor.

Yerli ve Yabanct Yatirimer Akint

Zaten yapilan yatirimlar da bu rakamlart
destekliyor. Basta elektronik olmak iizere,
kozmetik ve ayakkabi kategorileri yalniz
yerli yatiimeilar tarafindan degil, uluslara-
rast dev sirketlerin de yatirima yoneldikle-

_..-—‘—"'--.._

I,

Cok Katli Magazaciligi Zorlastiran Faktorler

* Tiketicinin Kisith Zamani: Giiniimiizde tiiketicilerin ¢cok az zamani var. Cok ge-
nig bir kitleye yonelik {irlin satan magazalar miisterinin daha ¢ok vaktini aliyor. Bu neden-
de misteriler gliniimiizde ¢ak katli magazalar yerine “uzman magazalarini” ya da katego-
ri magazalarini tercih ediyorlar. Ornegin kayak malzemeleri almak isteyen bir tiiketici,
ok katlt magazaya girip, birkac malzemeyi alip, sonra diger malzemeleri bir bagka yerden
karsilamak yerine, miisteri bir spor magazasina gidip, biitiin ihtiyaci olan malzemeleri alip
cikmay tercih ediyor.

* Uriin fadelerinin Coklugu: Cok kath magazalarn maliyetleri cok yiiksek. Bu tip
magazalarda {irlin iadeleri genel perakende sektoriiniin lizerinde seyretmesi, magazala-
rin karlligint olumsuz etkiliyor.

* Sehirlerde Biiyiik Alan Bulma Zorlugu: Bir diger konu, bizim iilkemizde oldu-
gu gibi diinyada da bu tip magazalar icin ¢ok biiyiik alanlara ihtiya¢ duyuluyor. Oysa artik
biiytik sehirlerde bu kadar biiyiik alanlarda bulmak neredeyse imkansiz. Bu nedenle de
cok katlt magazalarin irtifa kaybettigi syleniyor.

* Maliyetlerin Artis1: Tiirkiye’'deki ¢ok katl magazalara iliskin bir sorun olarak da uz-
manlar sunu anlatiyor. Cok katli magazalarin bagarilt olabilmesinin yolu kendi markalari-
ni ¢ikartmalarindan geciyor. Ornegin Boyner'in Altimod markast gibi. Ancak sattig pek
cok tirtinde bu yolu izlemesi gerekirdi. Maliyetleri diisiirmek icin olmazsa olmaz bir ku-
ral bu. Fakat Tiirkiye’de cok katli magazalar piyasadaki diger hazir giyim markalarini alip
satar hale geldiler. O zaman da ¢ok katli magazaciligin avantajlarint yakalayamadilar.

* Sezon Sayisinin Cogalmas: Btiin bunlarin Gtesinde hazir giyim sektoriinii ve do-
layisiyla hazir giyim perakendeciligini kokten degistiren bir sey var ki, o da sezonlarin art-
mast. Bugiin giyim magazalarindan sezon sayist 8'1 gecti. Bu kadar hiz, bu kadar yeni ko-
leksiyonu alip, cevirmek zaten ¢ok katlt magazaciligin ruhuna aykart.

ri alanlar. Ornegin en hizli biiyiiyen elek-
tronik {irlinler satan magazaciliga bugiin

pek cok biiyiik sermaye grubu el atmig du-

rumda. Ulker, Kog, Sabanci, Sonmez Hol-
ding gibi gruplar halen elektronik {iriin pe-

rakendeciliginde hizla yayilma telasindalar.
Yabanct sirketlerden Alman Electronic-
Partners, yillik cirosu 6-7 milyar euro’yu
bulan bir grup. Tiirkiye'de EP:Center adiy-
la elektronik siipermarketleri agtyor ve
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Kategori Magazaciliginin
Avantajlari

Kategori magazaciliginin bir dizi avantajla-
r1 var. Uriin sayisimin ¢ok olmamast, bii-

yiilk magazaciliga kiyasla daha kiiciik me-
kanlarda yapilabilmesi ve daha kiigiik is-
letme sermayesine ihtiya¢ duymasi gibi
onemli avantajlar ve de firsatlar iceriyor.
Ayrica, franchising uygulamalarina izin
oniimiizdeki iki yil i¢inde her biri 5-6 bin
metrekareden olugan 3 magaza agmayl
planliyor. Metro Group’un bu alanda faali-
yet gosteren sirketi Saturn ise yatirim igin
glin saytyor.
Kozmetik sektoriine gelince. Halen diinya-
nin en biiyiik kozmetik marketlerinden ii¢
grup, Watson, Douglas ve MAC bu alana
girmis durumda. Bu alandaki oyunun ne
kadar biiyiik boyutta oldugunu ortaya koy-
mak agisindan, sanirim Alman Douglas'in
global cirosunu vermek yerinde olur. Do-
uglas pek cok alanda faalyiet gosteriyor,
kozmetikten elde ettigi yillik ciro 791 mil-
yon euro. Tiirkiye'de heniiz kozmetik pa-
zarin toplam hacmi 1.3 milyar dolar olarak
hesaplantyor. Ancak en az bunun beg kati
bir potansiyel oldugu distiniildiigiinde

vermesi de cok dnemli. Clinki standartla-
rin olusturulmasy, tedarik ve lojistik konu-
larnin ¢oziimlenmesi sonrasinda, satis
noktalarinin organizasyonda franchising
yonteminin kullanilmast, bu tiir yapilarin
biiytimesini de hizlandirryor.

Kuruyemisci Zincir Olursa...

Yillardir tek bagina perakendecilik yapan
kuruyemisci, perdeci, manav, balikgt, avi-
zeci ve bunun gibi akliniza gelen tiim di-
ger perakende dallarindaki isletmelerin,
tek tek degil de, onlarca zincirden olusan
bir sistemin parcast oldugunu distiniin.
Bu yap1 asagidaki avantajlart saglayacaktir;
1- Kurumsal kimlik olusturulacak ve ti-
ketici gdziinde bir imaj ve deger olusturu-
lacak.

2- Standart olusacak ve hizmet kalitesi
yiikselecek.

3- Tedarikte avantaj saglanacak, bu avan-
taj tiiketiciye yansitilacak ve fiyatlar ucuz-
layacak.

uluslar arasi sirketlerin neden bugiinden
kose baglarini tuttuklart daha kolay agikla-
nabilir. Yerli sirketlerden basta Tekin Acar
ve Sevil Parflimeri de gegmis yillarin aksine
daha hizli bir yayilma stratejisi icinde olma-
lart rekabetin bagladiginin acikca gosterge-
Si.

Ayakkabi kategorisine gelince. .. Bilindigi
gibi yillar 6nce diinyanin en biiyiik ayakka-
bi magazalart zinciri Nine West gelmisti.
Bu yil icinde de Almanya’nin ayakkabr sii-
permarketi olarak bilinen ve ucuzluguyla
taninan Deichman magazalar agtyor. Yerli
ayakkabi siipermarketleri olarak sayabile-
cegimiz Flo ve Ayakkabi Diinyast'nin kisa
siirede aldig1 yolu, bu alanda ne kadar bii-
yik bir potansiyel oldugu gostermesi ac-

sindan onemli.

Firsatlar Nerede?

Perakende uzmani Sait Kog'a gore, katego-
ri magazaciigr perakendeciligin son do-
nemdeki en 6nemli uygulamalarindan ve
de en &nemli firsatlarindan biri olacak. Bu
anlamda da biiylik- kiiciik tiim sirketler
icin cazip firsatlar ortaya ¢ikaracak. “Orga-
nize perakendenin en Onemli kriteri,
{irlin, hizmet ve kalite standartlarini olus-
turmak ve bunu ¢ok sayida magazada bir-
den gerceklestirmek” diyen Kog, bugiin
cok kiictik bir yatirimla kuruyemis isine gi-
rip, magazalar zinciri olusturup, para kaza-
nilabilecegini belirtiyor. Kog'a gore, kate-
gori magazacihiginin bir dizi avantajlart da
var. Uriin sayisinin ¢ok olmamast, biiyiik
magazaciliga kiyasla daha kiiciik mekanlar-
da yapilabilmesi ve daha kiiclik isletme
sermayesi ihtiyact olmasi sebebiyle 6nemli
avantajlar ve de firsatlar iceriyor. Ayrica,
franchising uygulamalarina izin vermesi de
cok 6nemli. Glinkii standartlarin olusturul-
masi, tedarik ve lojistik konularinin ¢o-
zlimlenmesi sonrasinda, satis noktalarinin
organizasyonda franchising yonteminin
kullandlmast, bu tlir yapilarin bilylimesini
de hizlandirtyor.

“Kategori magazaciligt konusunda yapila-
cak yatiim pek cok alanda olabilir. Koz-
metik ve kisisel bakim magazalari olabile-
cegi gibi siit ve siit iirtinleri magazalart da
olabilir” diyen Sait Kog, “Yasalar tilkemizde
eczanelerin zincirlesmesine izin vermiyor.
Verse o da olur” seklinde konuguyor. Kate-
gori magazaciliginda 6nemli olan, iiriin
grubunu tliketicinin onaylamas: ve tiiketi-
cinin bu {irlin grubunu uzman magazalar-
dan satin alabilme tercihini kullanmast. Bir
cok iirlin grubunda zaten zincir magazala-
rin olusmaya basladigina dikkat ceken
Kog, “Uriin kategorisinin dogru secimi ile
olusturulacak zincirlerin sansinin daha
yiiksek oldugunu soyliiyor. Su anda {iriin
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Perakendede 8 Yilda Degisenler

Hizli tiiketim driinlerinde perakende satis noktalarin 8 yillik seyri (Adet)

1998
Hipermarket ve stupermarketler 2.135
Hipermarket (2500 m?’den buyuk) 91
Buyuk stpermarket (1 000-2500m2) 210
Suipermarket (400-1000m?) 464
Kuguk stpermarket (400m®den kiguk) 1.370
Bakkal (50 m”den kiigiik) 155.420
Toplam bakkal ve Marketler 169.747
Kuruyemisci 10.367
Eczane 1
Bufe 11.190
Parfimeri 3.565
Fotograf stidyosu 10.758
Benzin istasyonu marketi 2.817

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
2.421 2.979 3.640 4.005 4.242 4.807 5.545
110 129 149 151 143 152 160
251 306 357 368 367 394 454
567 726 835 909 968 1.082 1.258
1.493 1.818 2.229 2.577 2.764 3.179 3.673
148.925 136.763 128.58 122.342 124.283 122.781 120.397
164.593 152.974 145.430 139.902 143.062 142.785 141.018
11.074 10.775 10.567 11.185 11.476 11.971 11.813

6.782 17.21118.681 19.846 20.909 20.324 19.481 19.713
11.35411.561 11.792 11.986 12.197 12.450 12.722
3.541 3.336 3.153 3.096 3.218 3.188 3.124
11.207 10.790 10.500 10.687 11.135 11.155 10.968
3.759 4.170 4.476 4.750 4.887 5.264 5.962

Kaynak: ACNielsen Tiirkiye

kategorisinde zincir magaza uygulamalari-
nin heniiz devreye girmedigini, dolayisiyla
cok degisik kategorilerde magaza uygula-
mast yapilabilecegini ifade ediyor.

Yeni Trentler Neler?

Her ne kadar organize perakendecilik si-
permarketlerle esdeger goriilse de her ko-
nuda perakende zinciri olusturabilecegini
belirmistik. Iste Gniimiizdeki dénemde
perakende sektoriinii siiriikleyecek keli-
me bu olacak. Sait Kog, “Yillardir tek bagi-
na perakendecilik yapan kuruyemisgi, per-
deci, manav, balik¢t, avizeci, akliniza gelen
tiim diger perakende dallarindaki igletme-
lerin, tek tek degil de, onlarca zincirden
olusan bir sistemin pargasi oldugunu dii-
siinlin. Bu yapt ne saglayacaktir?” diye so-
rup, cevabint su alt bagliklarda veriyor.

1- Kurumsal kimlik olusturulacak ve tii-
ketici gbziinde bir imaj ve deger olusturu-
lacak.

2- Standart olusacak ve hizmet kalitesi
yiikselecek.

3- Tedarikte avantaj saglanacak, bu avan-

taj tiiketiciye yansitilacak ve fiyatlar ucuzla-
yacak.

Organize zincirlerin olusmast durumunda
bu sonuglarin tiim {riin kategorileri igin
gecerli oldugunu soyliiyor Sait Kog. Hatta
eczanelerin zincirlesmesi durumunda, bu
durumun ilag fiyatlari icin dahi gecerli ola-
bilecegini iddia ederken, gelismis iilkeleri
ornek gostererek, “gelismis iilkelerde en
onemli kategorilerden biri eczane zicirleri”
diyor.

Peki bir giyim kategorisinde faaliyet goste-
ren bir magaza nasil bir yol izleyecek
bu donemde. Uzmanlar herkese hi-
tap eden giyim magazalarinin mutluk

ve mutlak segmentasyona ugrayacak-
larint belirtiyorlar. Bu segmentasyona
ornek olarak da, modern perakende-
nin gelisim merkezi olarak kabul edi-
len ABD pazarindan Ornekler gtsteri-
liyor. Iste yasanmus bir drnek; Limi-
ted ABD'nin Ohio kentinde faaliyet
goteren bir kadin giyim magazast. Sir-
ketin kurucusu Harry Wexner, “ka-
dinlarin ne isteyecegini ne bileyim”
deyip, her beden her yasa yonelik ka-

din giysileri sattyor. Pazarlama egitimi alan
ikinci kusak Wexner (oglu) isin bagina ge-
cince, magazayi, okulda 6grendiklerini uy-
gulayarak yonetmeye basliyor. Magazada
“biitlin kadnlar” yerine yalnizca 20'li yas-
lardaki kadinlara yonelik iiriinler koymus.
Satig elemanlari, magazada calinan miizik,
dekorasyon ve renkler hep bu hedef kitle-

ye gore yeniden diizenlenmis. Bu plan
sonrasinda Limited almig bagint gitmis. Bu-
giin sirkette 100 bin kisi calistyor ve 3 bin
800 magazasi olan bir deve doniistl.
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Nurettin NEBATI

Cocuk giyimi kategorisinin yiikse-
len markalarindan B&G Store (Boys
and Girls), Sanliurfali Nebati ailesi-
ne ait. 2000 yilinda Nebati ailesinin
biraz da sartlarin zorlamasiyla girdi-
gi B&G Store isi, 21 magazalik bir
zincire doniistii. Daha dnce Viranse-
hir'de binlerce doniim arazide pa-
muk ve bugday ekimi yapan Nebati
ailesinin ogullari, simdi istanbul'da
tekstil, akaryakit, insaat ve gida
sektorlerinde calisiyor. Ailenin bii-
yiik 0glu Nureddin Nebati, MUSIAD
Basin ve Halkla Iliskiler Komisyonu
Baskanligini da yiiriitiiyor. Yenisa-
fak Gazetesi’nden (6 Mart 2006)
Fatma Ciftci’nin sorularini cevapla-
yan Nureddin Nebati, tekstile ve
magazaciliga girislerinin hikayesini
soyle anlatiyor;

Tekstile ilginiz aileden mi geliyor?

Urettigimiz pamuk disinda tekstille hicbir
ilgimiz yoktu. 1996 yilinda dort ortakla ip-
lik ticaretine basladik, 1997'de Maras'da 12
makinali 6rgii fabrikast kurduk. O fabrika-
dan Ortadogu, Italya, Ispanya'ya ihracat
yaptik. 1999 yilinda ortaklik bitince, Tiirki-
ye'de ozellikle Tst gelir grubu ailelerin ¢o-
cuklarinin giydirilmesi konusunda bir bos-
luk oldugunu gordiik. Ve ilk olarak Italya,
Hollanda ve Ispanya'dan ithalatla cocuk gi-
yimi igine girdik. 2000 yilinda fason {iretim
yaptigimiz Akmerkez'de magazast olan bir

B&G Store,
Cocuk Kategorisinde
Yiikselisini Strdiirtiyor

hanimefendinin isleri kotiiye gittigi icin,
magazaya ortak olarak girdik ve magazaci-
liga basladik. Bugiin 21 magazamiz var.

Krize ragmen biiyiime nasil
gerceklesti?

2001 krizinde ¢ok biiytik sekilde zarar ettik
ama krizde biiyiiyen ender firmalardan bi-
ri olduk. Belki de o kriz olmasaydi, bizim
magazacihiga girme sansimiz olmayacakt.
Ciinkii alisveris merkezlerinde cok ciddi
sekilde magaza bosaltyordu. Kaliteli cocuk
giyimi konusunda da bos-
luk vardt. Yilda 300 bin ade-
de ulasan fason iiretimimiz
var. ki fabrika yiizde 100
kapasite ile bize calistyor.
Yiizde 100 ithalatla basla-
mugtik, simdi Ttalya'ya 2 mil-
yon euroluk ihracat yapiyo-
ruz.

Uretim ayaginda yatirim
yapmay1 diisiiniiyor mu-
sunuz? Yeni projeleriniz
var mi1?

Italyanlarla ortak vyatirim
yapmay: diisiiniiyoruz. Is-
tanbul'da bir modelhane
kurup, iretimi Anadolu'da
yapacagiz. Planimizda var,
belki bu y1l da olabilir. Bu yil
sonunda fason iiretim 300

bin adedi bulacak. 400 bini astigimiz andan
itibaren fabrika organizasyonunu yapmak
zorundayz. Italyanlarla yiizde 50-50 ortak
olacagrz. Bir Italyan, bir Tiirk genel miidiir
olacak. Ben Yonetim Kurulu Baskant ola-
cagim. 4 milyon euroluk yatirim yapilacak
Bunun 2 milyon euro'sunu kendi 6z kay-
naklarindan verecekler. Benim iizerime
diisen 2 milyonluk payt da Italya bankast
Banca di Roma'dan 2 yil 6demesiz 7 yil va-

deli olarak alacagz.
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Doc. Dr. Tahsin Ozcan

oranda bir kaynagi ‘Esnaf Gelistirme Fonu’na aktarmall.

Siikrullah DOLU

sukru@ekocerceve.com

Osmanli’daki Esnaf Sandiklari’'nin Benzeri

‘Esnaf Gelis
Fonu’ Kurul

Biiyiik perakendecilere sinirlama getirmenin tiiketici tercihine

rme
abilir

aykiri bir karar oldugunu belirten Doc. Dr. Tahsin Ozcan,
‘Esnaf Gelistirme Fonu’ kurularak, tiim kesimlerin faydasinin temin edilebilecegini séyledi. Buna
gore biiyiik perakendeciler sinirlanmamali, fakat satis alanlarina veya cirolarina gére belirlenen

Toplanan fonla, esnaf yeniden

yapilandirilmali. Yapilacak her tiirlii diizenlemede tiiketicinin tercih ve menfaati 6n planda tutul-
mali, piyasalar tiiketicilerin bol ¢esidi en ucuz fiyatla edinebilecegi bir anlayisla diizenlenmeli,

bunu yaparken de, iiretici ve esnaf kesimi magdur edilmemelidir.

Dog. Dr. Tahsin Ozcan, uzmanliklari sen-
tezleyen akademik gecmisinin verdigi de-
neyimle biiyiik 6lgekli ulusal ve uluslarara-
st organize perakendecilik karsisinda esna-
fin rekabet giiciinii artiracak Onemli bir
model Onerisinde bulunuyor. Osmanli
Para Vakiflar1 (Tiirk Tarih Kurumu
Yaymnlari, Ankara 2003) adl teziyle
doktorasini tamamlayan Tahsin Ozcan’m,
Fetvalar Isiginda Osmanli Esnafi (Ki-
tabevi, Istanbul 2003) adli bir kitab: da-
ha bulunuyor. Ozcan, tarihi tecriibelerden
istifade edilmesi gerektigini ve ge¢misin
deneyimlerinden faydalandmasi halinde
giiniimiiz problemlerinin ¢ziimi icin
farkli alternatiflerin bulunabilecegini vur-
guluyor. Osmanli para vakiflart modelinin
ve esnafin tegkilat yapisinin bugtine aynen
uyarlanmasinin miimkiin olmadigint ifade
eden, ancak alinacak pek ¢ok dersin ve
faydalanilacak yonlerin de bulunduguna
dikkat ceken Ozcan, giindemde tartigilan

biiylik marketlerin sinirlandirilmasi konu-
sunda da sunlart soyliiyor:

“400 m2'den biiyiik perakendecileri sinir-
lamak yerine Onleri acilmali. Bunu yapar-
ken de kisa, orta ve uzun vadeli bir pers-
pektifle konuya yaklagiimali, iireticilere
karst satinalma tekeli ve uzun vadede de
tilketicilere karst arz tekeli olugturmalari-
nin 6niine gegilmelidir. Ciinkii tiiketici bol
cesit ve uygun fiyatlari nedeniyle buralart
tercih ediyor. Uzun vadede ise kiiclik es-
nafin ortadan kalkmasi ile biiylik magaza-
larin hem iiretici, hem de tiiketici aleyhine
tekel haline gelmeleri ve neticede her iki
tarafin da bundan zarar gormesi mukad-
derdir. Perakende sektoriine yonelik dii-
zenlemelerde Osmanli’daki gibi tiiketici-
nin faydast baz alinmaly, diger faktorler ona
gore diizenlenmelidir. Osmanlilar piyasaya
yonelik uyguladiklart birtakim politikalarla
pivasadaki mal arzinin azami diizeyde ve
en ucuz fiyatlarla gerceklesmesini hedefle-

mekteydiler. Bunu yaparken de esnafin za-
rar etmesini onleyecek veya ugradigi zara-
11 telafi edecek birtakim mekanizmalar da
gelistirmislerdir. Istanbul kasaplarinin za-
rarlart icin Fatih Sultan Mehmet devrinde
olusturulan ve para vakiflarinin da ilk &r-
neklerinden olan Kasap Akgesi bunun gii-
zel bir 6rnegidir. Giinlimiizde de benzer
sekilde piyasada dengeyi saglayacak ve kii-
¢lik esnafin varligini siirdiirmesine yardim-
c1 olacak bir ‘Esnaf Gelistirme Fonu’ olus-
turulabilir. Bu fon icin farklt kaynaklar bu-
lunabilir ki, bu kaynaklardan biri de biiylik
perakendecilerden alinacak katki pay1 ola-
caktir. Diger bir ifadeyle biiylik peraken-
decilerden satig alanlarina veya yaptiklari
cirolara gore 6zel bir kesinti yapilabilir. Ya-
pilacak bu kesinti de, esnafin 1slaht ve ye-
niden yapilandirilmast i¢in Esnaf Gelistir-
me Fonu'na aktarilabilir. Boylelikle hem
tiiketicinin tercihi gergeklesmis, hem bii-
yik perakendeciler engellenmemis, hem
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de esnafin tasfiyesi 6nlenmis olur.”
Dog. Dr. Tahsin Ozcan’in 6nerisini daha iyi
anlayabilmek icin Osmanlr’'daki benzer uy-

gulamalari, dolayistyla vakiflart ve para va-
kiflarint bilmek gerekiyor. Bu nedenle biz
de sorularimiza oradan bagladik:

Vakif Nedir?

Klasik kaynaklarda yapilan tarifiyle
vakif, “Menfaati ibadullaha ait olur
vechile bir ayni, Cenab-1 Hakk’in
miilkii hiikmiinde olmak iizere tem-
lik ve temelliikten mahbus ve mem-
nu kilmaktir”. Tarifi acacak olursak,
vakif, bir mali sahsi miilkiyetten ¢i-
karmak suretiyle, alim-satima ve
miilkiyete konu olmasi miimkiin ol-
mayacak sekilde (Allah’in miilki
hiikmiinde) insanlarin istifadesine
tahsis etmektir. Bu acidan vakiflar
kamu ve 6zel miilkiyetin disinda ken-
dine has yapisi ve isleyisi olan iiciin-
cii bir miilkiyet kategorisi ve ayr1 bir
sektor olusturmaktadir ki, buna gii-
niimiizde iciincii sektor adi veril-
mektedir.

Vakiflarin Osmanli Medeniyetindeki
yeri ve 6nemi nedir?

Giinlimiizde vakif denilince, biraz da nos-
taljik bir yaklasimla gelinlik kizlara geyiz
hazirlayan, kigin a¢ kalan vahgi hayvanlara
yiyecek ve kuslara yem veren, hizmetcinin
kirdigy tabaklarin parasint 6deyen kurum-
lar akla geliyor. Bunlar elbetteki var, ancak
vakiflar bunlardan ibaret degildir ve vakfin
Osmanli toplumundaki yerini tayin agsin-
dan bu tiir 6rnekler yaniltict olmaktadir.
Osmanli toplumunda vakiflarin sanildigin-
dan ¢ok daha fazla, son derece genis fonk-
siyonlart mevcuttur. Bu acidan vakiflarin
faaliyet alanlarint inceledigimizde konu
cok daha net bir gekilde ortaya ¢ikacaktir.
Osmanli toplumunda vakiflarin belli bash
fonksiyonlarini ana hatlariyla sdyle 6zetle-
yebiliriz:

1- Altyapi ve bayindirlik hizmetleri ki, buna
giiniimiizde belediyelerin yaptig1 her tiirlii
altyapt hizmetini dahil edebiliriz. Bu tiir ya-
trimlar Osmanlt toplumunda genellikle
vakiflar vasitastyla gerceklestirilmistir.

2- Dini ve kiiltiirel hizmetlerin finansmani
vakiflar tarafindan saglanmistir.

3- Egitim hizmet-
lerinin finansmant
da vakiflar tarafin-
dan saglanmistir
ki, buna mahalle
mektebinden en
yiiksek seviyeli tip
medreselerine ka-
dar biitlin egitim
kurumlarint dahil
edebiliriz. Bunun
tek istisnast Os-
manlt  Sarayi’'na
baglt bir egitim
kurumu olan En-
derun  Mekte-
bi'dir. Modern an-
lamda egitim ku-
rumlarmnin kuruluguna kadar Osmanli top-
lumundaki egitim hizmetlerinin neredeyse
tamami vakiflarin destegiyle yiirtitilmiis-
tur.

4- Saglik hizmetleri: Saglikla ilgili egitim
hizmetleri de yine vakiflar eliyle yiiritiildi-
gii gibi buna ilaveten halka yonelik saglik
hizmetlerinin finansmani vakiflar vasttasy-
la yapilmaktaydi.

5- Sosyal yardim, sosyal giivenlik ve hayir
hizmetleri: Vakiflarin gerek fakir ve muh-
ta¢ insanlara gerek belli topluluklara men-
sup kisilere yonelik olarak verdigi birtakim
hizmetler bu ¢ercevede diisiiniilmelidir.
Biitlin bu fonksiyonlart nedeniyle Osmanli
medeniyeti, arastirmacilar tarafindan hakl
olarak, bir ‘Vakif Medeniyeti’ olarak tanim-
lanmaktadir.

Peki bu isler nasi yapiliyor, sistem
nasu isliyor?

Bir vakif kurulurken oncelikle bir amag
tespit ediliyor. Diyelim ki, falanca mahalle-
nin veya bolgenin bir mektebe, cesmeye,
kopriiye veya camiye ihtiyact var. Oncelik-
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li olarak bir hayir sahibi tarafindan ihtiyag
duyulan bu hizmet miiessesesinin ingast
gerceklestiriliyor. Daha sonra da bu eser-
lerin varligini ve isleyisini saglikli bir sekil-
de siirdiirebilmesi icin siirekli bir gelir kay-
nagt olusturuluyor; tamir, bakim ve iglet-
me giderlerini kargilayacak diizeyde bir ge-
lir tahsisi yapultyor. Bu kaynagm olusturul-
mast, gelirin temini nasil saglaniyor? Iste
burada karsimiza vakif kurumu ¢ikiyor. Ya-
pilan esere maddi gelir saglayacak menkul
veya gayrimenkul tahsis ve vakfediliyor ki,
bu daha ¢ok tarla, bahce, ev, imalathane,
han, hamam veya diikkan, carst gibi gayri-
menkullerden olusuyor. Yani bir eser ya-
pildiktan sonra siirekli hayirseverlerin
himmetine ve yardimina muhtac bir sekil-
de hayatiyetini siirdiirstin gibi bir anlayg
mevcut degil; aksine hayatiyetini ve fonksi-
yonlarini sagliklt bir sekilde siirdiirebilme-
si icin gerekli gelir kaynag da birlikte olus-
turuluyor ki, burada karsimiza vakif kuru-
mu gikiyor.

Siireklilik esas dyle degil mi?

Evet, bir seyin vakif olabilmesi icin prensip
olarak ilelebet tahsis edilmesi esastir. Vakif
kuran kisiler, eserin varligmnun ilelebet de-
vam edebilmesi icin gerekli mali kaynagt
da tahsis ederlerdi. Yani tahsis edilen gelir-
lerin, vakfin yillik giderlerini karsilayacak
sekilde olmasi saglanirdi. Vakfin kurulug
senedinde, yani vakfiyesinde vakfin mal
varliklarinin neler oldugu, bunlardan ne
kadarlik bir gelir elde edilecegi, bu gelirle-
rin nerelere ne kadar ve nasil harcanacag
ve kag kiginin istihdam edilecegi gibi hu-
suslar ayrintilt bir sekilde belirtilirdi. Dola-
yistyla bu sistemde baslangicta tespit edi-
len amaca yonelik olarak, tesis edilen ese-
rin bir baska kurumun destegine ihtiyag
duymaksizin bagimsiz bir sekilde hayatiye-
tini siirdiirmesi temin edilmis oluyordu.

Osmanl: vakif sisteminin kaynag:
nedir?

Osmanls vakif sistemini besleyen fak-
tor, insanlarin yasam tarzi ve diinya
goriisiidiir. Osmanli toplumunda in-
sanlarin liiks bir hayat siirmeleri hos
goriilmezdi, ortalama yasam standar-
di toplumun degisik kesimleri icin
cok farkli degildi. Bu anlayss liiks ve
ihtisamin revacta oldugu Lale Devri
veya benzeri bazi donemler disinda
sarayda ve yonetici kesimler arasinda
bile boyleydi. Dolayistyla insanlarin elle-
rindeki ihtiyag fazlasi kaynaklar yonlendi-
rebilecekleri alanlar sinirlydi. Temel ihti-
yaclar kargiladiktan sonra insanlarin elinde
kalan kaynaklar, hayir ve sadaka anlayigi-
nin ve dhiret inancinin da bir tezahiirii ola-
rak yaygin bir anlayis ve gelenek halinde ve
toplum faydasina yonelik olarak vakif siste-
mine aktariliyordu. Toplum bu sekilde
yonlendirildigi icin, vakif kurma konusun-
da bir yaris oldugu da soylenebilir. Diger
bir ifadeyle insanlarin ihtiyacindan fazlast
sosyallestirilmis, vakif sistemiyle bir tiir
sosyal sermaye olusturulmustur ki, bunun
ulastigi boyutlar son derece muazzamdir.
Ancak bu bir zorlamayla degil, tamamen
kisilerin kendi arzusuyla gerceklesen ve
toplumsal bir gelenek olarak devam ettiri-
len bir uygulamadir.

Hatta Osmanli toplumunda yonetici
olanlarm gelirlerini harcamasi konu-
sundaki yaygin anlayisa gore, bir yo-
neticinin gelirinin iicte birini sahsi
ihtiyaclarmna, iicte birini maiyetinde
calistirdi@t insanlarin ihtiyaclarina ve
kalan iicte birini de, toplumun gene-
line yonelik hayir islerine harcamasi
esast1 ki, bu sonuncusu vakif sistemi-
ni besleyen kaynag: olusturmustur.

Vakiflarin ticaretteki yeri ve onemi
neydi? Vakiflarn ticari hayattaki rol-
leri soyle 6zetlenebilir;

a) Altyapt yatrimlarim gerceklestirmeleri.
Bu suretle esnafin elindeki sermayeyi alt-
yapt icin harcama yapmadan tamamen
dogrudan faaliyet alanlarina yonlendirme-
leri saglanmaktaydi.

b) Istihdama katki saglanmast. Ozellikle
biiyiik vakiflar biinyelerindeki hizmet ku-
rumlari ve sair isletmelerde ¢ok sayda kigi-
yi isthdam ediyorlardi. Bu sekilde dogru-
dan istihdama, dolaylt olarak da piyasanin
isleyisine katk1 saglantyordu.

¢) Yatirim ve igletme harcamalari vasitasty-
la ve kimi zaman alic1, kimi zaman da sati-
ci olarak piyasa istikrarina katki saglamala-
r1. Vakiflar, 6zellikle ingaat harcamalari, bi-
nalarin tamir ve bakim giderleri, imaretler-
de kullanilan erzak vb. sarfiyatlariyla belli is
kollarinda siirekli ve diizenli bir hizmet ve
mal talebi olugturmak suretiyle piyasanin
isleyisine 6nemli bir katkida bulunmaktay-
di. Vakdflarin sahip oldugu siireklilik
ve istikrarlt yapimun 6zellikle kriz do-
nemlerinde piyasanin
onemli katkiarda bulundugunu soy-
leyebiliriz. Bu acidan bakildiginda va-
kiflarmn Osmanli piyasasinda krizlere
kars1 bir emniyet siibab1 olusturdugu
diisiiniilebilir.

isleyisine

d) Kredi ihtiyacinin kargilanmast ve kredi
maliyetlerinin istikrara kavusturulmast:
Ozellikle giindelik hayatta ve ticari faaliyet-
lerde ihtiya¢ duyulan kaynagin temininde
para vakiflarinin olusturdugu arz 6nemli
bir rol oynamugtir. Bu agidan hem istikrarlt
bir kaynak arzt olusturulmus, hem de kre-
di maliyetleri belli bir standarda kavustu-
rulmug, boylece yasadist ve asirt faiz oran-
lariyla yapilan tefecilige karst istikrarlt bir
kredi piyasasina zemin hazirlanarak di-
zenleyici bir rol Gstlenilmistir.
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Osmanlr’da ticari hayat acisindan va-

kiflar1 ele aldi§imizda sunu rahatlikla
soyleyebiliriz: Osmanlt ticari hayatin-
da ihtiya¢ duyulan altyapinin 6nemli
bir kismini vakiflar kurmuslardir. Ya-
ni carsiar, bedestenler, hanlar, ker-
vansaraylar, kopriiler ve yollar gibi ti-
careti miimkiin kian yapilar vakiflar
tarafindan yaptirdmustie. Giiniimiiz-
de de varligin siirdiiren istanbul’da-
ki Kapali Carst ve Misir Carsist gibi
Osmanli’dan bize intikal eden bir cok
carst vakif eseridir. Bu carsilarla bir yan-
dan ticarete organize bir altyapt sunulur-
ken, buralarda yer alan diikkanlarin, hanla-
rin vb. kiralanmast suretiyle elde edilen ge-
lirlerle veya para vakiflarinin igletilmesin-
den elde edilen kazancla vakiflarin kurulug
amacina uygun olarak egitim, saglik, ba-
yindirlik hizmetleri, dini ve kiiltiirel hiz-
metler ile hayir isleri finanse edilmistir.

Para vakiflar: icadint zorlayan

sartlar neydi?

Para vakiflarinda da anlays ve isleyis gayri-
menkul vakiflariyla aynidir, ancak burada
farklt olan sey vakfedilen seyin nakit para
olmasidir. Yine bir vakif var. Fakat bu vak-
fin gelir kaynag tarla veya diikkan, ev gibi
bir gayrimenkul degil de nakit para. Yani
nakit para vakfediliyor. Ana para muhafaza

ediliyor, isletiliyor ve isletmeden elde edi-
len nakit gelirler vakfin amaci istikametin-
de kullaniliyor.

Para vakiflarinin ilk olarak ne zaman basgla-
digt tam olarak bilinmemekle birlikte bazt
orneklerine Fatih ve II. Bayezid donemle-
rinde rastlayabiliyoruz. Mesela Fatih déne-
minde Istanbul’a et tedarik eden kasaplart
siibvanse etmek amactyla olusturulan ve
Kasap Akgesi adiyla bilinen bir para vakfi
var. Osmanlt toplumunda, hem tiiketici le-
hine hem de {ireticileri korumak amaciyla
fiyat istikrarini saglamak icin ‘Narh’ deni-
len uygulamayla perakende fiyatlar ve kir
hadleri smnirlandiriliyordu. Bu cercevede
bircok temel iiriinde oldugu gibi ette de
belirlenen fiyatlarin tizerinde satig yapila-
miyordu. Tiiketici lehine yapilan bu uygu-
lamadan kasaplarin zarar grmemesi icin
de tedbir alinmig ve onlarin kaybint telafi
etmek icin bahsettigimiz Kasap Akgesi
olusturulmustur. Ozellikle kig aylarinda di-
saridan Istanbul'a et tedariki oldukga zah-
metli bir is haline gelmekte ve bu da mali-
yetleri artirmakta, ¢ogu zaman da yapilan
is zararla neticelenmekteydi Narh sebebiy-
le artan maliyeti fiyatlara yansitamayan es-
naf, ancak Kasap Akgesi'nin destegiyle et
tedarikini diizenli ve istikrarli bir gekilde
stirdiirebiliyordu. Benzer bir uygulamanmn
Kaniini doneminde de gerceklestirildigini

biliyoruz. Baslangicta vakif sistemi
icinde pek ehemmiyetli bir yeri ol-
mayan para vakiflari, ozellikle 16.
yiizyilin ortalarnda biiyiik artis gos-
termis ve sayilart hizla artmistir. Bu-
nunla birlikte Osmanlt ulemas: ara-
sinda paranin vakfedilip vakfedile-
meyecegi konusunda tartismalar bas-
lamus, yapilan tartisma ve degerlen-
dirmeler sonunda sosyal ve ekono-
mik sartlar da dikkate alinarak para-
nin vakfedilebilecegi neticesine ula-
stlmistir. Bu donemden itibaren kurulan
ve faaliyet gosteren para vakiflart Osmanlt
vakif sistemi icerisinde varligini siirdiirmiig
ve farkli sekillerde uygulama alani bulmus-
tur ki, bunlardan esnaf sandiklart adyla bil-
digimiz vakiflar konumuz agisindan 6nem-
lidir.

Para Vakiflari, Osmanli'nin son dénemine
kadar varligini devam ettirmis, hatta Os-
manli’dan intikal eden para vakiflart Cum-
huriyet déneminde de faaliyetlerini Vakif-
lar Umum Miidiirliigli biinyesinde siirdiir-
miis ve son olarak 1954’te Vakiflar Banka-
st'nin kurulmastyla birlikte Vakiflar Banka-
st'nin sermayesini olusturmustur.

Para vakiflarinin uygulamada aldig:
sekiller nelerdir?

Gayrimenkul vakiflarina gore daha esnek
ve degisken bir yapt arz eden para vakifla-
11, vakif sistemi icinde yukarida vakiflar igin
saydigimiz temel fonksiyonlarin yaninda
bunlara yenilerini de ekleyerek Osmanli
cemiyetinde Onemli birer kredi kurumu
haline gelmis, birer dayanisma ve sosyal
giivenlik miiessesesi olma ozelligi kazan-
migtir.

Para vakiflart sahip olduklari fonlari cesitli
usulllerle idaneye vererek yani kredi ola-
rak kullandirmak suretiyle toplumun kredi
ihtiyacinin karsilanmasinda 6nemli bir
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fonksiyon {istlenmig ve kredi piyasasinda

da diizenleyici rol oynamugtir.

Para vakdflarmin oOzellikle ayni ya-

sam ve faaliyet alanina sahip olan ve

benzer risklere maruz kalan grupla-

rin fertleri arasinda bir dayanisma ve

sosyal giivenlik miiessesesi olarak

gelistirildigi goriilmektedir. Bunlar,

yeniceriler icin kurulan orta sandik-

lari, esnafin kendi aralarinda Kkur-

duklart esnaf sandiklart ve belli bir

mabhalle veya koy icin kurulan avariz

vakiflaridir. Buna vakif olmamakla bir-

likte para vakiflarina benzer bir isleyise sa-

hip olan ve yetimler igin olusturulan eytam
sandiklart ile ciftciler icin kurulan memle-
ket (ya da menafi) sandiklarini da ilave et-
mek gerekir. Bunlarin mahiyetleri ve faali-
yet alanlarini kisaca sdyle 6zetleyecek olur-
sak:

1- Avariz Vakiflart: Ariza kelimesinin ¢ogu-
lu olan avériz, sonradan ariz olan (meyda-
na gelen) haller anlamma gelmektedir.
Avariz vakiflari, mahalle ve koylerde, koy
veya mahalle halkinin basta vergiler olmak
tizere birtakim ortak miikellefiyetlerinin
karsilanmasini ve gesitli ortak ihtiyalari-
nin teminini saglamak icin olusturulan va-
kiflardir. Herhangi bir sebeple ¢alisamaya-
cak duruma gelenlerin iagesinin temini,
koy veya mahallenin kaldirim ve su yolu
ihtiyacinin giderilmesi gibi ihtiyaglara yo-
nelik kurulan vakiflar, avariz vakiflart ola-
rak degerlendirilmistir. Bu tiir vakiflar gay-
rimenkul vakfi olabildigi gibi para vakfi da
olabilmekteydi.

2- Esnaf Sandiklari: Osmanlt esnaft,
rekabetten cok isbirligi ve karsiikl
kontrol ilkelerine bagl idi. Bu cerce-
vede olusturulan esnaf birliklerinin
aralarmndaki isbirligi ve dayanismayi
saglayan Onemli araclardan biri de
esnaf sandigi, esnaf kesesi, orta san-

dig1, ya da esnaf vakfi gibi isimlerle
anian ortak fondur. Bu fonun serma-
yesi, dogrudan herhangi bir sahss ta-
rafindan vakfedilen mal veya paralar
ile esnafin cesitli vesilelerle yaptikla-
r1 bagslar, haftalik veya aylik aidat-
lar, cirakliktan kalfaliga, kalfaliktan
ustaliga terfi gibi vesilelerle yapilan
O6demelerden olusmaktaydi. Sandigin
gelirleri arasinda, vasiyet yoluyla yapilan
bagislar ve kira gelirlerinin de bulundugu
goriilmektedir.

Sandikta cesitli vesilelerle biriken ve mev-
cut akgelerin isletiimesinden elde edilen
gelirler esnafin ortak faaliyetlerinin finans-
manina, birtakim ortak yiikiimliiliiklerin
ifasina, esnafin ve halkin fakirlerinin yiye-
cek, giyecek v.b. ihtiyaclarinin kargilanma-
sina, cenazelerinin kaldiriimasina, miiba-
rek giin ve gecelerde yapilan dini mera-
simlerin masraflarina harcanmaktaydi. Bu
sandigin bir nevi sosyal glivenlik ve issizlik
sigortast fonksiyonu icra ettigini de soyle-
yebiliriz. Esnaftan diiskiin ve sakat olanlar
bu sandiktan desteklendigi gibi, igsiz ka-
lan, ya da bir felakete ugrayanlara da yar-
dimer olunmaktaydi. Sandikta toplanan
paralarin ihtiya¢ sahiplerine kredi olarak
kullandirildigint da ayrica belirtmek gere-
kir ki, bu sekilde sermaye sikintist ceken

A

kisilerin de ihtiyact karsilanmus oluyordu.
3- Orta Sandiklari: Bunlar da, esnaf san-
diklarinda oldugu gibi yenigeriler arasinda
dayanismayi saglamak ve muhta¢ duruma
diisenlerin kendilerine ve ailelerine yar-
dimct olmak amaciyla kurulmuglardir. Do-
layisiyla orta sandiklarinin da yenigeriler
icin kurulan yardimlasma ve sosyal giiven-
lik miiesseseleri oldugu soylenebilir,

4- Eytam Sandiklart: Osmanlt cemiye-
tinde yetimlere ait mallarin hukuki agidan
vakif mallart gibi korunmaya alindig1 ve bu-
na uygun diizenlemelerin yapildigt bilin-
mektedir. Bu cercevede yetim ¢ocuklarin
mallarinin vasileri tarafindan para vakiflar-
na benzer sekilde isletildigi ve asl-1 mal ya-
ni ana sermaye muhafaza edilerek elde
edilen gelirin yetimin ihtiyaclarinin temini
i¢in sarf edildigi, riist yagina geldiklerinde
ise mallarinin kendilerine teslim edildigi
goriilmektedir.

5- Memleket (Menafi) Sandiklari:
Mithat Pasa'nin Tuna Vilayeti'ndeki valiligi
esnasinda dzellikle zirai liretime kredi des-
tegi saglamak icin olusturulan bir fondur.
Bu sandiklarin olugturulmasinda da yine
para vakiflarinin igleyisi 6rnek alinmus, ift-
cilerin ihtiyaci olan kredileri uygun sartlar-
da saglamalarina yonelik birtakim diizenle-
meler yapilmistir.
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Esnaf icin Kurtulus Recetesi
Giiniimiizde esnafin tasfiyesini onle-

mek icin Osmanli deneyiminden na-
sil faydalanilabilir?

Biiyiik 6lcekli ulusal ve uluslararast organi-
ze perakendecilik karsisinda esnafin pozis-
yonunu korumak icin TBMM glindemine
getirilen teklife gore, 400 mZden biiyiik
perakendecilere bazi kisitlamalar getiril-
mektedir. Esnaf icin faydali olabilecek bu
oneriler, bol cesit ve ucuz fiyat talep eden
tiiketicinin aleyhine goziikmektedir. Os-
manlt toplumunda genel anlays, tiiketici-
nin temel ihtiyaclarini miimkiin olan en
ucuz fiyatla tedarik edebilmesidir. Dolay:-
styla narhlar vasitasiyla tiiketicinin faydas
baz alinmis, bu arada zarara ugrayan ka-
saplarin  siibvanse edilmesi icin de Kasap
Akgesi adiyla bir fon olusturulmustur. Kiy-
metli tarih¢imiz Mehmet Geng hocamizin
ifadesiyle, Osmanli toplumunda iasecilik
temel bir ilke olarak benimsenmis, halkin
menfaati 6n plana ¢ikarilmig ve biitiin tica-
ri isleyis buna gore dizayn edilmistir. Iste
bu gibi prensip ve 6rneklerden de hareket
edilerek gliniimiizde de tiiketicinin fayda-
st baz alinmaly, ilgili diizenlemeler ona go-
re yapimalidir. Genis alanda bol ¢esidi
ucuz fiyata sunmasi nedeniyle tiiketici bu-
glin bilyiik perakendecilerden aligveris
yapmay! tercih etmektedir. O halde bu en-
gellenmemelidir. Peki esnafin durumu ne
olacak? Tiiketicinin faydasint temin ettik-
ten sonra Osmanlilarin da yaptig1 gibi ikin-
ci asamada esnafa yonelik baz tedbirler
alinabilir. Bu tedbirleri iki baslik altinda
toplayabiliriz:

1- Esnafin Rekabet Giiciinii Artirmak:
Geleneksel bakkalcilik diizeniyle caligan
bir esnafin modern perakendecilik kargi-
sinda tutunmast miimkiin olamaz. O halde

esnafin, raf diizeninden {irtiniin sunum ve
servisine, fiyatlarin tespitine kadar modern
perakendecilige gore yeniden yapilandiril-
masi ve rekabet glicliniin artirilmasi gerek-
mektedir. Diger bir ifadeyle, bakkalciliktan
kiiglik 6lcekli modern magazaciliga gecise
yonelik diizenlemeler yapilmalidir. Burada
Osmanli esnaf tegkilatinin hammadde te-
mininde oldugu gibi bugiinkii odalarin ve-
ya benzer kuruluslarin mensuplarina yone-
lik olarak ortak politika belifleme, toplu
satin alma, fiyat ve kalite gibi hususlarda
birtakim standartlara gitme gibi piyasa pay-
larint korumaya ve rekabet imkanlarini art-
tirmaya yonelik uygulamalart glindeme ge-
tirmeleri diistiniilebilir.

2- Esnaf Gelistirme Fonu Kurulmasi:
Osmanlida hemen hemen her esnaf birligi-
nin bir sandiginin oldugu goriilmektedir.
Gelenegin kopmasiyla bu yapt ortadan
kalkmis, ancak yerine yenisi tesis edileme-
mistir. Glinlimiizde faaliyet gdsteren oda-
larin da bu agidan yeterince etkin oldukla-
rint sdyleyemeyiz. Oto kontrol sistemi ve
birtakim standartlar ortadan kalktigi icin
yetersiz sermayeli ve ehliyetsiz kisiler es-
nafliga soyunmus, ancak ne kendilerine,
ne de ekonomiye bir katmadeger saglaya-
mamislardir. Avrupa Birligi ile birlikte ha-
yatimizin her alaninda glindeme gelecek
olan birtakim standartlarin esnaf acisindan
da olusturulacak birlikler veya daha etkin
bir yapiya kavusturulmastyla birlikte mev-
cut odalarin ¢atist altinda bir esnaflik kiil-
tlirti olarak gelistirilmesi elzemdir. Bu tiir
faaliyetlerin organizasyon ve finansmant
icin de Osmanl’daki esnaf sandiklarina
benzer bir sekilde bir Esnaf Geligtirme Fo-
nu kurulabilir. Bu fonda toplanan gelirler-
le esnafliga yeni baslayacaklarin egitilip ge-
listirilmesi ve yapacaklari ise uygun bilgi,
beceri ve terbiyeyi almalarinin saglanmast,
sermaye yetersizligi olanlara destek veril-
mesi, herhangi bir sebeple isini kaybeden-
lerin yeniden egitilerek ve desteklenerek
ayni alanda veya baska alanlarda yeniden
tiretken hale getirilmesi gibi hizmetler or-
ganize edilebilir. Peki boyle bir fonun ge-
lirleri neler olabilir veya nereden saglana-

bilir diye diistindiigimiizde ilk planda ha-
tira gelen tic kaynag siralamakla yetinelim.
Bunlara ilaveten bagka kaynaklarin da olus-
turulmast elbetteki miimkiindiir.

a) KOSGEB’in Katkisi: Su andaki tanima
gore imalat yapan isletmeler KOBI kabul
edilmekte ve KOBI desteklerinden fayda-
lanabilmektedirler. Perakende gibi hizmet
sektdriinde olanlar ise KOBI tanimma uy-
madig1 icin KOBI destegi alamamaktadir.
Halbuki, giinlimiizdeki piyasa sartlari go-
zoniine alindiginda perakende piyasast ol-
mayan yani satis noktalarina ulagamayan
veya hakim olamayan bir ekonominin {ire-
timi de olamaz. Bu nedenle KOBI tanimi
yenilenmeli, perakende gibi hizmet sekto-
rii de kapsama alinarak KOSGEB destekle-
rinden Esnaf Gelistirme Fonu’na kaynak
aktarilmaly, kiiciik ve orta 6lcekli tiretim ile
perakende sektorleri birlikte diistiniilmeli-
dir.

b) Bityiik Perakendecilerden Saglana-
cak Katki: TBMM'ne sunulan yasa tasari-
sinda oldugu gibi 400 m2’den biiylik pera-
kendecileri sinirlamak yerine onleri agil-
maly, ancak buna karsilik Esnaf Geligtirme
Fonu'na katkida bulunmalari saglanmali-
dir. Diger bir ifadeyle biiyiik perakendeci-
lerden satig alanlarina veya yaptiklart ciro-
lara gore ozel bir kesinti yapilabilir. Bu se-
kilde asiri bir sekilde biiyiiyerek kiiclik es-
nafin tamamen ortadan kalkmasina yol
acabilecek gelisme trendi bir lglide den-
gelenmis olacag: gibi, yapilacak kesinti de,
esnafin 1slaht ve yeniden yapilandiriimast
icin Esnaf Geligtirme Fonu'na aktarilabilir.
Boylelikle piyasa dengeleri sarsilmadan
hem tiiketicinin faydast temin edilmis ola-
cak, hem biiyiik perakendeciler engellen-
meyecek, hem de hem de esnafin tasfiyesi
onlenerek yeniden yapilanmast ve bir den-
ge unsuru olararak piyasada varligint siir-
diirmesi saglanmig olacaktir.

c) Esnafin Kendi Katkist: Elbetteki ken-
disi icin olusturulacak organizasyona ve
yapilacak faaliyetlere esnafin da kendi im-
kanlari Olgiistinde katki yapmast uygun
olacaktir. Bunun i¢in de iyelik aidat: vb.
farkli alternatifler diistintlebilir.
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I.ULIkt. Fak. Tiirk [ktisat ve igtimaiyat Tarihi Arastirmalari Merkezi Miidiirii

Kiicuik Perakendecinin Kurtulugu

Kapali Carst Modelinde

Sanayi devrimi sonrasinda, 19. yiizyil boyuca Osmanli esnaf ve sanayisi Bati sanayici ve tiiccarlarinin agir
baskisi altinda kaldi ve biiyiik bir bolimii yok oldu. Yiiz kiisur yil siiren bu iktisadi savasta, basta Kapali Carsi
olmak iizere, merkez ¢arsi ve etrafinda faaliyet gésteren esnaf ve tiiccarin ayakta kalabildigini, diger yer-
lerde ise esnaf ve tiiccarin yerini sanayilesmis iilkelerin mallarini satan biiyiik magazalarin bonmarselerinin

aldigini goériiyoruz.

Sehirlerde daimi pazarlar kurarak kapali
carsi gelenegini baslatan Selcuklulard:. Sel-
cuklular, hem IslAm’in Tiirkler tarafindan
benimsenmesi, hem de Islim’mn hamiligi-
nin tistlenilmesi stirecinde, kontrol altina
aldiklart Iran ve Arap bolgelerinde kurduk-
lart iktisadi hayat ile ilgili olarak kullandik-
lart Tiirkge kelimelerin yaninda, Farsga ve
Arapca’dan da birgok kelime alarak kullan-
muglardi.

Divant liigati't-Tiirk’te, Tiirklerin iktisadi
hayat ve ticaretle ilgili kullandiklari bircok
kelime vardir. Mesela diikkan yerine kebit,
kepit, sekii kelimeleri kullaniliyordu. An-
cak, Arap¢a’dan alinan diikkan sozctigii za-
manla bu kelimelerin yerini aldi. Ayni du-
rum Farsca’dan alinan bézir, bazergan,
karban ve karbansaray gibi kelimelerde de
goriiliiyor.

Farsca’da olmayan Tiirkge carsu-carst keli-
mesi de farscalastirilarak yine Tiirkler tara-
findan carsu olarak da kullantiyordu. II-
ging olan, Iranlilar Farsca carsu kelimesini
hichir zaman bazar anlaminda kullanma-
mug, bu kullanimi sadece Tiirkler tercih et-
mislerdir.

Tiirkler, bazar ve carst kelimelerini birbiri
ile ayn1 anlamda kullanmalarina ragmen,

Selguklu doneminde ve Osmanli’nin ilk
devirlerinde daha ¢ok kullanilan bazar soz-
cligliniin yerini 14.ytizyildan itibaren gide-
rek carst kelimesinin aldig goriiliiyor.
Selcuklular, yayildiklar: Orta Asya, Iran ve
Anadolu cografyasinda kapali garsilar kur-
muglardir. Selcuklular tarafindan inga edi-
len kapalt carsilardan bugiine kalan olma-
missa da, Islim cografyasinda bu gelene-
gin yayginlastigini ve sonradan gelenlerin
bu gelenegi devam ettirerek kapali garsilar
kurduklarint goriiyoruz. Osmanli kapali
carsilart bunun en Snemli drnekleridirler.
Giiniimiizde de eski sehirlerin merkezin-
de yer alan kapali carsilar, 6nemli iktisadi
ve ticari merkezler olarak hayatiyetlerini
devam ettirmektedirler.

Selcuklularin baglattigi, daimi cargilar ku-
rularak sehirlerin gelistirilmesi gelenegi ile
olugan kapalt cargilar icin kullanilan bazar
tabiri, Avrupa dillerine de aynen girerek
kullanlmaya baglanmustir. Ornegin Ingiliz-
ce bazaar kelimesi, ¢esitli esyanin satildigs
cargt anlaminda kullanddmaktadir.

Kapali cargilar gibi bu carsilarda faaliyet
gosteren esnaf ve tiiccar da ylizyilar bo-
yunca geleneksel iiretimlerini devam etti-
rebilmislerdir. Garsinin mekan ve yapilar

olarak devamliligt ile esnaf ve tiiccarin fa-
alivetinin devamliligr arasinda 6nemli bir
iliski oldugunu soyleyebiliriz.

Diger yandan sehir merkezinde yer alan
carst disinda yer alan esnaf ve tiiccarin fa-
aliyetinin devamliligi, mekan ve yapilar
olarak saglanamadigindan olsa gerek, istik-
rarlt gdriinmemektedir.

Kapali ¢arsilar, cografi alan ve yapilar ola-
rak korunan mekanlar oldugu gibi, iktisadi
faaliyetlerin kesintisiz yiriitiilebildigi, sii-
rekliliginin saglandigy, iktisadi hayatin da
korundugu mekanlardir.

Bursa kapali cargist ve etrafinda gelisen
mekan ve yapilarda iktisadi faaliyet, kesin-

Tarihin her doneminde oldugu gibi bu-
giin de esnaf ve tiiccarimizi yahanci
rakiplerinden ve rakip biiyiik alisveris
merkezlerinden koruyacak iktisadi me-
kanlar, geleneksel carsilarimizdir.
Merkezi ve yerel yonetimlerin ishirligi
ile iktisadi oldugu kadar, tarihi ve kiil-
tiirel mekanlarimiz da olan geleneksel
carsilarimizin acilen onariimasi ge-
rekmektedir.
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tisiz 600 yildir faaliyetine devam etmekte-
dir. Istanbul Kapalr carsist ve etrafinda ge-
lisen mekan ve yapilarda iktisadi faaliyet,
500 yildir kesintisiz siirmektedir. Bunu Sel-
cuklularin tiim Islam diinyasina yayginlas-
tirdiklart cargilarin oldugu her sehir icin
gozlemleyebiliriz.

Carst kurularak, iktisadi faaliyetin siirekli-
ligi icin saglanan korumay {i¢ alt baslikta
toplayabiliriz.

a. Hukuki koruma:Vakiflar Hukuku, Kira-
ct hukuku.

b. Yapilarin korunmast, onarimi ve siirek-
liligi:Vakiflar eli yiirlitiilmekteydi.

c. Esnaf ve tiiccarin korunmast: Uretim
haklarmnin korunmast, sektorel rakiplerin
ancak bolge disinda faaliyet gosterebilme-
Si.

Geleneksel carsilarin iktisadi faaliyetlerin
sirekliligi icin sagladigi katkiyi-korumay
Istanbul Kapalt carsust ve civarinda gelisen
yapilar ve iktisadi faaliyetleri inceleyerek
somutlastirabiliriz.

Sanayi devrimi sonrasinda 19.ylizyil boyu-
ca Osmanli esnaf ve sanayisi batt sanayici
ve tiiccarlarinin agir baskisi altinda kaldi ve
biiylik bir boliimii yok oldu. Yiiz kiisur yil
siiren bu iktisadi savasta, basta kapali carst
olmak {izere merkez carst ve etrafinda fa-
aliyet gosteren esnaf ve tiiccarin ayakta
kalabildigini, diger verlerde ise esnaf ve
tiiccarin yerini sanayilesmis tilkelerin mal-
larint satan biiyiik magazalarin bonmarge-
lerinin aldigint goriiyoruz.

1328/1912 ve 1913 yillarinda Istanbul Seh-
remaneti Istatistik Miidiirliigii tarafindan
yayinlanmaya baglayan ilk iki istatistik ra-
kamlarina baktigimizda, bu biiyiik savasin
sonundaki bilancoyu gorebiliyoruz.

Once 1912 ve 1913'te Istanbul'daki esnaf
Cemiyetlerini, bulunduklart yerleri ve ba-
rindirdiklart esnaf sayisint veren tablo 1'e
g0z atalim.

Tablo 1: Esnaf Cemiyetleri (1912)

Esami Mevaki Nufus
Belirtilen Istatistik kitabinda ; gkm_gkﬁiler Hayvar Han 2500
. Imidaciler ve
bu tablo verildikten sonra tab- borekgiler Tahtakale 1000
. . &l Serrac esnafi Fatih'de 300
lonun altina diisiilen notta ise 4. Kasaplar Sirkeci'de 1000
= PR 5. Nalbantlar Unkapani 100
§oyle demyor ) 6. Lagimcilar Irgat Pazari 800
& Balis hi 7. Nakkas ve Cakmakeilar
Daha once esnaf, giiclii bir e Vekus 3000
esnaf birligi olusturuyordu. g- Euvgm?ulﬁlr Carsi-yi Kebir 1500
. antar imaici '
Zamanla gerileyerek simdiki esnafi Gl 100
. . o 10. Kahve ve '
esnaf cemiyetlerine doniis- degirmenciler Kantarcilar'da 80
. Lt s 11. Ipciler Zindankapisi 40
miiglerdir. Istanbul’da baz1 es- 12 Havyarci ve baik  go1comran 00 |
.. . tuzlayici P
naf birlikleri tamamen yok
13. et Balikpazari
. . Peynirciler Temmlr Craldts 200
olup, isimleri bile kalmamig- asgrar badcesl
o1 .. 14. Konak iscileri Beyazit ve Hoca 1500
tir. Nitekim, Eylip Oyuncakgi- Pasa :
. ) 15. Sakalar Kapan-1 Dakik 220
lart esnafi da boyle giderse 16. Araba imalcilar Fatih 150
. . 17. T Beyazit'da
yok olmak {izeredir. Yanginda Saat tamircileri oy ircilar 400
f birlii dagil 18. Hakkéaklar Beyazit 25
Uzun Qar§1 esnar birligl dagil- 19. Yik arabacilari Tavuk Hani 4000
e . 20. Okiiz arabacilan !
mugtir. Bunun gibi bu yiizyilin 57 Binek arabacilan ;
ba lnda her turlu emtla ure_ 22. Sepetcller Balat'da Lonca 80
$ o 23. Hamallar Bagdcekapisi 10000
ten sanayicimiz olan esnaf ta- 24. Uzuncarsi esnafi = = 200
25. ; 8 alata GUmragu
mamen kaybolmus ve yabanct 2R B civan 20
R . 26. Celebler Tophane 700
mal tercih edilir olmustur. 57 T 5
. optanci sigir TGS 100
“.. E-vé-ilde cemaat-i |, — —Kasaplan i
o 28. Mest dikici Fatih Kavvafhane 200
mezkiire hakiki bir korpo- 29. Kaldirmcilar Topkapi 300
. 30. Osmanl Heyet-i
rasyon teskil eylemekde ittihadiye Terzi Ahirkapi 70
tedri ted ied Kk Esnafi
ve tearicen teaenni eaere 31. Bedestan-1 Atik Bed_estar_\ 80
§imdiki hali kesb etmi§dir. 32. Hamamcilar Yenicami 1000
> 83, SereklalEr Galata Persembe 100
Istanbul'da bazi esnaf ta- Pazari
34. Kereste ve
kimi tamamiyla mahv ve merkebcileri Ayazmakapl 150
5 i i B15) Balikpazari'nda
nami bile kalmamisdir. Ni Tekne balikgilari Balikhane'de 300
tekim pek az sonra dlemin | _36. _Bagcevanlar Asmaalti'nda 313;%%

bildigi "Eyiip Oyun-cak-¢i-

(Kaynak: istanbul Beldesi ihsaiyat Mecmuast 1328/1912,

lar" Cemiyeti ve esnaf sini- Sehremaneti Istatistik Miidiiriyeti Yaymlari, Dersaadet , sayfa 153)

fi dahi orta-dan kalkmis bu-

lunacakdir. Ha-rikden sonra Uzuncgar-
s1 esnaf sinifi dahi dagilmisdir. Bunun
gibi seneler ve asir miirurunda evvel-
ce mevcud her bir cins ve nev emtia-i
ve ticariyedeki sandyi-i dahiliye esnaf
takimi tama-miyla géib olmus ve ec-
nebi mali revac bulmusdur.”

Tablo incelendiginde, 1912 yilinda Istan-
bul'da esnaflik yapanlarin sayist 31.195 tir.
Faaliyet alanlart itibariyle ise bunlar ¢ogun-
lukla imalat icermeyen tiiccar esnaftir. An-
cak bu sayinin ve esnaf birligi adedinin

hayli eksik oldugu, faaliyet alanlarr itibariy-
le de 6nemli eksiklerin oldugu 1329/1913
istatistik mecmuasindaki ek bilgilerden an-

lasilmaktadir.

1329/1913 Istatistik mecmuasinda ise,
1328/1912 istatistik mecmuasinda  esnaf
ile ilgili yukarida verilen bilgiler aynen tek-
rar edilip asagidaki ek tablo (Tablo 2) veril-
mektedir. Bu ek tabloda (Tablo 2), dnce-
ki tabloya (Tablo 1) ek olarak ilave esnaf
cemiyetleri verilmis, ancak esnaf adedi ver-
ilmemistir. Bu tabloda da imalat¢t esnaf
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hayli azdir. Biiyiik goguflluk tiiccar esnaf
ve hizmet goren esnaftir. Bu tabloda esnaf
adedi verilmemekle birlikte, esnaf cemiye-
ti adedi 59 dur. Onceki tabloda 36 adet es-
naf cemiyeti bulunduguna gore, esnaf ade-
dinin de buna kiyasen ilk tablodaki raka-
min iki kati civarinda(60.000 esnaf) olabi-
lecegini sdyleyebiliriz. Bu tahminden hare-
ketle 1912-1913 yillarinda Istanbul'da es-
naf-kiigiik tiiccar toplami yaklagtk 90.000
kisi civarinda idi. Bunlarmn yarisinin evli ve
3 cocuklu oldugunu varsayarsak rakam
270.000 kisiye ulasilir. Ayni kaynaga gore,
bu yillarda Istanbul'un niifusu ise 857.069
kisidir. Bu durumda 1912-1913 yillarinda
Istanbul niifusunun 1/3’iiniin esnaf-kiiciik
tliccar geliri ile gecinmekte oldugunu soy-
leyebiliriz.

Birinci tabloda esnafin faaliyette bulundu-
gu yerler kaydedilmistir. Bu yerler dikkatle
incelendiginde bunlarin ¢cogunlukla Beya-
zit, Eminonii ve Fatih’ deki geleneksel
carst merkezleri ve civart oldugu kolaylikla
goriilebilir. Carginn siirekliligi ile buralar-
da faaliyet gosteren esnaf ve tliccarin ikti-
sadi faaliyetini kesintisiz siirdiirebilmesi
arasindaki iliski de belirgindir.

Yine aynu istatistik kaynaklarinda yer alan
verileri incelendigimizde, geleneksel carst
ve civart diginda kalan Istanbul'un diger
yerlerindeki  esnaf ve tiiccarin rekabete
dayanamayarak diikkanint kapatmak zo-
runda kaldigint ve yerlerini, sanayilesmis
tilkelerin mallarint satan biiytik toptancila-
rin ve magazalarin aldigint goriiyoruz.

Goriildiigii gibi, Istanbul’da 2093 adet top-
tanci biiyiik magaza vardir. Bu magazalarin
yaklagtk 9%20'si Tiirklere aittir. Kalan %80
ise, sirastyla Rum, Ermeni, Musevi ve ya-

Tablo 2: Sair Esnaf (1912-1913)
banct tiiccara aittir. Bu
— ———— —
veriler 1g1ginda sanayi % § § g «E
devrimi sonrast Os- w < <o w
manlt istanbul'unun |- Désemeci 'sl'giigarén-l
Avrupa pazarina do- |3 Semsiyeci Sarraf
niistiigiinii, ancak Ka- |5 Sun’i gigek 6 Dellal
. imal edenler )
palt Carsi ve civari bag-  [7. Menfaat-1
ta olmak iizere gele- Elbise 8 umumiyeye
. boyacilari ’ hadim
neksel cargilarin yerli idarehaneler
esnaf ve tﬁccaﬂ koru_ 9. D|k|§g| 10. Acenteler
K iktisadi faaliveti 11. Eldivenci 12. Mihendis
yarax ixtisadi faaliyeti- - [973- Sapkaci 14. Mimar
ni sirdirebilmesinde |15. Modist 16. Eb?lye
en 6nemli rolii oyna- o kalfalan
17. Musiki alat ve
digint somut olarak edevati imal 18. Berber
soyleyebiliriz edenler
yiey : 19. Katder 20 Dulger ve
Giiniimiizde gelismis 9 ) marangoz
Dapin hir ciire, 20 Kitabcl 22. Cilingir
ekonom?lerln birsiire- 3™ Vficeliid 24.  Tifenkgi
den beri, tek kath ve [25. Matbaaci 26. Dokmeci
cok Katlr alisveris mer- 27. Yaldizcl 28. Tascl
kedleri k K 29. Otelci 30. Duvarci
ezleri kurarak, gele- 37 Tarakg 32. Kuyucu
neksel kapalt carst |38. Agizlikgl 34. Sobaci
- . _ [35. Oyuncakgl 36. Suyolcu
modelimizi taklit ede 37. Semerci 38. Kaldirmei
rek kullanmaya basla- [39. Marpugcu 40. Lagimel
diklarini  goriiyoruz. 41. Camci 42. Sabuncu
K sehirdeki f 43. Fesci 44, Tenekeci
Ancak se irdeki esna 45. Kunduraci 46. Sipurgeci
ve tiiccarin etkilenme- |47. Titinci 48, Fici imal
i icin bu biiviik edenler
mest 1¢in ¥ 49. Boyaci 50. Sudci
aligveris merkezleri- |51. Demirci 50 Qgﬁglan
nin gehir diginda ku- 53. ispirto bayileri 54. Sekerci
rulmasina izin veril- |[55. o Lokanta ve
_ Sarab ve likér 56 otel
mektedir. bayileri : i
. , hademeleri
Fakat ulkf.:.mlzde bu [57. L—|"ayvarnl 58, Hizmetgiler
tedbir heniiz alimama- gocarani
o . 59. Kémur ve
dan bu tiir bir¢ok bii- hatab tiiccarani
yilk aligveris merkezi (Kaynak: istanbul Beldesi Ihsaiyat Mecmuast 1329/1913,
inga edilerek faaliyete Sehremaneti Istatistik Miidiriyeti Yayinlari, Dersaadet, sayfa 276-277)
gegmistir. Bu biyik bir darbe vuraca@ kesindir.
aligveris merkezlerinin artan ithalatimiz Diger yandan basta Kapalt Carst olmak
tizerinde ne dlclide payt oldugu ayricain- | jzere  geleneksel carsilarimiz, bina ve
celenmelidir. Ancak esnaf ve tliccarimizin | qiikkanlarin miilkiyetinin  vakiflardan
iktisaden korumasint yok eden bu aligverig kisilerin eline gecmesinden  dolayy,
merkezleri, iktisadi hayatimizin orta sinifi- onarima, venilenmeye ihtiyaci olmastna
nt olugturan esnaf ve ticcarimiza biiyik | pygmen yiiz yila yakin bir siiredir esasli bir
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onarimdan  gecirilememistir. ~ Biiylik
olgiide iktisadi faaliyete elverigsiz hale
gelen geleneksel cargilarimiz, bu yonden
rekabet giiclerini vyitirdiklerinden takviye
edilmeleri gerekmektedir.
Merkezi ve yerel yonetimlerin ishirligi ile
iktisadi oldugu kadar tarihi ve kiiltiirel
mekanlarimiz - da  olan  geleneksel
carstlarimizin acilen onarilmast gerekmek-
tedir. Tarihin her doneminde oldugu gibi
bugtin de esnaf ve tiiccarimizt yabanca
rakiplerinden ve rakip biiyiik aligveris
merkezlerinden koruyacak iktisadi mekan-
lar, geleneksel cargilarimuzdir.
Diger yandan rakip cok kath aligveris
merkezleri, Tiirk Carsilarinin fonksiy-
onunu gormez. Tlrk Cargilarinda kiiclik
ve orta boy esnaf ve tiiccar faaliyet gos-
terir. Cok katli merkezlerde ise biiylik
magazalar vardir. Ozellikle mal esitliligi ve
fiyat avantajlart yoniinden, kiigtik ve orta
boy esnaf bunlarla tek basina rekabet ede-
mez. Tiirk carsilarinin esnaf ve tiiccara
sagladigi, mal cesitliligi, miisteri ulagiminin
kolay olmasi, miisteri aligkanligy, fiyat
avantaji gibi bircok avantaj, rakiplerine
kargt Tiirk carsilarindaki esnaf ve tiiccarin
rekabet ganslarint ylikseltmektedir.
Sehirdeki geleneksel cargilar onarilarak
ve ayrica sehrin gelisme merkezlerinde yer
alacak kiiciik ve biylik kapali cargilar plan-
lanarak kiiciik ve orta boy esnaf ve tiiccar

korunabilir.

Dersaadet'de toptan fiiriihtda bulunan
ticarethaneler ve maridf Magazalar(1912)

Milel-i muhtelife £ 3 é E 8 £ S

= m £ 8 = £
Elbise magazalari Aded 17 15 27 54 3 116
Moda mensucat ve mefrusat magazalari Aded 71 27 32 52 9 191
T“haﬁyem";fjgff‘;;’éeixgta“ satilan Aded 57 72 142 125 10 406
Kristal ve cam magazalari Aded 9 18 2 15 8 52
T i Akd 2 = m w7 s
Mobilya magazalari Aded 62 1 7 14 4 88
Madeniyat Aded 4 - 7 5 11 27
Drogist(?) Aded 27 3 8 23 6 67
Memalik-i Sarkiye emtia-i ticariyesi, attariye Aded 71 5 3 63 142
Yag ve zeytinyag ticarethaneleri Aded 21 2 3 162 2 190
Hali ticarethaneleri Aded 15 10 41 7 9 30 112
Deri ticarethaneleri Aded 17 2 30 49 5 103
Hububat ticarethaneleri Aded 8 — 3 44 1 56
Degirmen ve un fabrikalari Aded 2 - 1 4 7
Kirk ve kurkcli magazalari Aded 15 — 12 16 6 49
Gemi techizati ile mustegil ticarethaneler Aded 2 - 5 9 2 18
Sarab ve muskirat furGht edilen magazalar Aded — = 1 105 10 116
Tuzlu balik tliccarani Aded — — — 28 — 28
Afyon tiiccarani Aded i1 = = 1 5 7
Mecmi magaza ve ticarethaneler Aded 427 155 350 1033 98 30 2093

(Kaynak: Istanbul Beldesi ihsaiyat Mecmuas1 1328/1912, Sehremaneti Istatistik
Miidiriyeti Yayinlari, Dersaadet , sayfa 154)
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cendeciliginde,

‘Turkiye Modeli’ Atakta

Mekan diizenlemesi, iiriin ¢esidi ve sundugu hizmetle mobilya perakendeciliginde, ‘Tiirkiye Modeli’ni
gelistiren Tiirk mobilyacilari, degisen ihtiyaglari dikkate alarak yeni agilimlar yapiyor. Sektordeki diriin
ve hizmet trendlerinin siirekli gelistigini vurgulayan MOSDER Baskani Ali Ozkan, magazalarin konsep-
tini ve diizenini, organize perakendecilik sekline doniistiirme ¢alismalarinin hizlandigini kaydetti.

Mobilya Sanayicileri Dernegi (MOSDER)
Yonetim Kurulu Baskant Ali Ozkan, Tiirki-
ye'deki mobilya perakendeciliginin 6rnek
bir model olusturdugunu belirtti. Sistemin
basta Avrupa olmak {izere diinyadan farkli-
lik gosterdigini vurgulayan Ali Ozkan, sek-
torlin konsept magazacilik gibi yeni ataklar
gelistirdigini vurgulayarak su aciklamayt
yapti; “Ulkemizde genelde her biiyiik mo-
bilya iireticisi, kendi markasinin ad ile sa-
tig yapmakta ve bunu Tiirkiye’nin tiim bdl-
gelerinde, illerinde ve ilgelerinde ana cad-
delere dagilmig durumdaki magazalar ve
bayiiler ag1 sayesinde gerceklestirmekte-
dir. Diger {ilkelerdeki yapt ile karsilastirds-
gimizda, cok genis bir dagilim yapist giste-
rip, her noktada tiiketiciye en yakin yerle-
re kadar magaza zincirleri bulunmaktadir.
Yurtdisindaki yapida ise daha ¢ok her tiir-
lii tirlintin satildigt biiyiik aligveris merkez-
lerinde bu satiglarin yapildigini gérmekte-
yiz.

Tiirkiye'nin mobilya perakendeciliginde,
Avrupa’daki yapilanmaya gore hizmet farli-
liklarina deginirsek eger, Tiirkiye'de her-
hangi bir mobilya magazasina gittiginizde
begendiginiz {irliniin ¢ok sayida degisik
renklerini secebiliyor, hatta birgogunda is-
tediginiz kumast {izerine uygulatabiliyor-
sunuz. Yine hemen tiim mobilya magazala-
11, satin aldiginiz mal kapiniza kadar geti-

rip evinizde istediginiz koseye kadar yer-
lestirmesini de yaptyor ve bu hizmetten
mal bedelinin haricinde ekstra bir bedel
talep etmiyor. Ama Avrupa magazalarinda
tirinleri sectikten sonra raftan bulmak, in-
dirmek, evinize gotiiriip monte etmek ge-
nelde sizin becerilerinize kaliyor veya bu
hizmetler igin ayrt bir bedel talep ediliyor.
Halihazirda sektorde genis magaza zincir-
leriyle is yapan firmalar 'pesin fiyatina tak-
sit' kampanyalar1 yapmakta ve hatta bu tak-
sitleri 20 aya kadar cikarmig durumda.
Yurtdisinda ise bu pratik olarak pek gecer-
li bir uygulama degil. Tiirkiye’deki mobilya
perakendeciliginin sundugu cazip 6deme
avantajlarinin bu sektoriin en biiylik reka-
bet giiglerinden biri oldugunu vurgulamak
isterim.

Mobilya Perakendeciliginin bas dondiirii-
cli hizina daha biiylik ivme katacak gelis-
melerden bahsedersek eger, son zaman-
larda yeni sekillenen calismalardan biri
olan magazalarin konseptini, diizenini, or-
ganize perakendecilik sekline doniistiirme
calismalarina dikkat cekmek isterim. Sade-
ce kendi iirtinlerini satan magazalar seklin-
de, franchise sistemiyle calisan bircok mar-
kalagmig mobilya Gireticisinin actiklari kon-
sept magazalarinin icinde halidan, deko-
rasyon malzemesine, mobilyasindan beyaz
esyaya kadar her sey bulunabilecek.

Perakende sektoriiniin geneline baktig-
mizda Yurtdisinda en ¢ok magazast bulu-
nan zincirlerin ilkleri arasinda MOSDER ¢a-
tist altinda bulunan Alfemo | Seray, Cilek,
Dogtas Mobilya,Yatas, Casa ve Idas’t 6n si-
ralarda gorebiliyoruz. Bu durum, Tiirkiye
Mobilya Perakendesinin basarili ¢izgisini
uluslararast pazarlarda da siirdiirdigiini
gostermektedir. Uluslararast rakiplerin gtz
diktigi Tiirkiye Mobilya perakendeciligin-
de ise kendine 6zgii bir yapisinin oldugu-
nu ve wsrarlt gelisimi ile her gecen giin da-
ha da giiclendigini belirtmek isterim.”

Ali Ozkan
MOSDER Baskani

56

CERCEVE

Mart 2006




dosya PERAKENDECILIK

Omer CIFTCI

Ortak Gelecege ‘Cagr1’

Perakendecilikte, “Cagri” adi altinda yeni bir konsept olusturmak istediklerini ve istanbul’'un her
semtine bir magaza acmayi hedeflediklerini belirten Cagri Hipermarket Genel Miidiirii Ahmet Kara,
“Bunu yaparken iireticilerimizle dayanisma icerisindeyiz. Ozellikle piyasaya yeni giris yapan yerli
firmalarin, markalarin taninmasina katkida bulunuyoruz” dedi.

Kayserililer, “Bir mali alirken kazanacak-
sin” diyorlar. Yani hesapli alinmayan bir
malin nasil satilirsa satilsin kar getirmeye-
cegini soyliiyorlar. Son yillarda bu gercek
anlagilmig olmalt ki, satinalma politikalart
ince elenip sk dokunuyor. Fakat bu sefer
de kantarin topuzu 6yle kacirildi ki, hesap-
It alayim derken saticinin iflahr sokiiliyor.
Ozellikle toplu alim yapan perakende zin-
cirleri, kendilerine mal tedarik eden KOBI
olcegindeki iireticileri canindan bezdirme-
ye bagladilar. Karsiz caligmaya zorlandigt
icin isi birakan, diikkani kapatanlar bile
var. Bir yanda boyle bir olumsuzluk yaga-
nirken, Cagri Hipermarket Genel Miidiirii
Ahmet Kara, isimleriyle miisemma bir se-
kilde farkli bir, “Cagr1"da bulunuyor ve “Bir
‘Cagrt’ konsepti olusturmak amacindayiz.
‘Her semte bir Cagr1’ vizyonu olugturmak
istiyoruz. Bunu yaparken ireticilerimizle
dayanigma icerisindeyiz” diyor. Geleneksel
degerleri gliniimiiz hizmet anlayigtyla bir-
lestiren Ahmet Kara'ya, ‘Cagri’sinin hikaye-
sini ve detaylarini sorduk;

Hayat hikayenizi ve egitim siirecinizi
kisaca 6grenebilir miyiz?

Kars'in Akyaka ilgesinde dogdum. flkokulu
ve ortaokulu Akyaka’da okudum. Kars
Imam-Hatip Lisesi'ne basladim. Zamanin
sartlar1 geregi daha sonra Mus Imam Hatip
Lisesi'ne gitmek zorunda kaldim ve oradan
mezun oldum. Erzurum Kazim Karabekir

Egitim Enstitlisi Tiirk¢e bolimiind bitir-
dim.

Is hayatina nasil atddmniz?

Heniiz Imam Hatip Lisesi'nde 6grenciy-
ken, aileme yardimct olmak amactyla ken-
di diikkanimizda ¢alismaya bagladim. Tica-
ret ve ig hayatim da boylece baglamis oldu.
Bir siire Nevsehir Endiistri Meslek Lise-
si’nde edebiyat Ogret-
menligi yaptim. Bu ara- |
da Kars'tan Istanbul’a ta-
sindik. Askerlik sonra-
sinda bir siire kagitclik-
la ugrastim. Daha sonra
agabeyim ve kardesle-
rimle beraber gida igine
girmeye karar verdim.

Cagri Hipermarket [
nasil kuruldu?

Istanbul’da 1986 yilinda
Uskiidar Unalan’da Cag-
rt toptan perakende adlt
firmayr kurduk. Yeni
Sahra ve Kiiclikbakkal-
koy'de de faaliyet gos-
terdik. Tiirkiye'deki pe-
rakendecilik alaninda
yasanan degisimler dik-
katimizi cekti. Bunun
lizerine 1998 yilinda
Cagri  HIPERMARKET

adr altinda Uskiidar Bulgurlu'da yeni bir
yaptlanma olusturduk. Bdylece organize
perakendecilige adim atmig olduk.

Subelesme fikri nasil ortaya cikts?
Karar siireci nasil oldu?

Ashinda piyasa bizi yonlendirdi. Genellikle
hep ihtiya¢ duyulan yerlerde subeler actik.
3 subeyi devir almak suretiylebiiylimeyi

Ahmet Kara
Cagr Hipermarket Genel Miidiirii
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siirdiirdiik. Diger yerlerde arastirmalarimi-
71 ihtiyac duyulan yerlere teksif ettik. Ma-
ceract atthmlardan uzak durduk. Kimseyi
rakip olarak gdrmeden calistik. Biz agtigi-
muz subeleri miigterilerimizin talebi dog-
rultusunda actik. Ve boyle yapmaya da de-
vam edecegiz. Uskiidar Bulgurlu'dan son-
ra ikinci subemiz Uskiidar Fistikagact'nda
actik. Daha sonra Umraniye- Yeni Gamlica,
Kadikoy-Bostanct, Umraniye- Atakent, Ka-
dikdy-lcerenkdy ve Avrupa yakasinda Siri-
nevler'de Yimpas’ in marketini devir aldk.
Su anda 9. hipermarketimizi agma ¢aligma-
larint siirdiiriiyoruz. O da Uskiidar Baglar-
bag'nda acilacak.

Cagr1 Hipermarket basariyr nasil
yakalad?

Geleneksel ticari bir gecmisimiz var. Calig-
ma yontemlerimizle, 6deme seklimizle, ta-
vir ve hareketlerimizle giivenirliligimizi or-
taya koymug bir firmayz. Aile dayanigmasi
cercevesinde calismalarimuzt siirdiirdiik.

Bir bakima geleneksel degerleri
giiniimiiz hizmet anlays1 ile
birlestiriyorsunuz...

Evet, gecmisimizden ve aile degerlerimiz-
den giic alryoruz. Ucretsiz miisteri servisle-
rimiz var. Miisterilerimizi kapilarina kadar
gotiiriiyoruz. Calismayt masa basinda yii-
riitmiiyoruz. Miisterilerimizle diyalog iceri-
sindeyiz. Cok yogun miisteri ziyaretiyle ¢a-
listyoruz.

Ayrica modern dizaynimiz arasinda ahsap

tasarimla sicak bir aligveris zemini hazirla-
dik. Mini Hal, Zeytinyagi Butigi, Mini Misir
Cargtst ve giyim gibi 6zel reyonlarimiz var.
Marketlerimizde her Sali giinii bakliyat
tirlinlerinde halk glintidiir. Haftada bir
giin meyve-sebze reyonlarinda halk giinii
uygulamast yapiyoruz. Temizlik ve hijyen
bizim i¢in ¢ok Gnemlidir. Giinliik taze gi-
da, glinliik et reyonumuzda son derece id-
dialiyiz. Zengin {riin yelpazesine sahibiz.
Tiim bu saydiklarimiz neticesinde, bizden
alig-veris yapanlar bir siire sonra sadik
miisterimiz oluyor.

Elemanlarmiz1 gelistirme konusunda
neler yapiyorsunuz?

Zaman zaman kurumsal egitim ¢aligmalari-
miz oluyor. Personelimiz sektordeki gelis-
meler konusunda siirekli egitiliyor. Bu
amacla Yeditepe Universitesi 6gretim ele-
manlart ile isbirligi yaptyoruz. Ancak daha
cok kendi i¢ yapimizda personelimizi egiti-
yoruz. Bu da usta-girak anlayistyla gercek-
lesiyor. Uzun yillar beraber ¢alistigimiz tec-
riibeli personelimizin dzverili caligmalari
bu anlamda 6nemli katki saglyor. En iyi
egitimci onlardir.

Gelecege yonelik hedefleriniz neler?

Bir “cagr1” konsepti olusturmak amacinda-
yiz. ‘Her semte bir Gagr1’ vizyonu olugtur-
mak istiyoruz. Bunu yaparken ireticileri-
mizle dayanisma igerisindeyiz. Onlarin

tiretim heyecanina elimizden gelen katkiyi
esirgemiyoruz. Tedarikcilerle sicak bir
isbirligi icerisine girerek beraber bii-
yiimeyi hedefliyoruz. Ciinkii tiiketici-
lerin tiim ihtiyaclarma cevap verebi-
lecek sekilde diizenlenen organize
perakendeciligin gelismesi, gida sek-

toriiniin sanayilesmesine 6nemli kat-

kilart yapacaktir. Ozellikle piyasaya
yeni giris yapan yerli firmalarin, mar-
kalarin taninmasina katkida bulunu-
yoruz. Bu sayede, kendi yerli kuruluglari-
muzin ciddi anlamda markalagmaya gittik-
lerini agik bir sekilde gormekteyiz. Kriz
donmelerinde yerli markalarimizin degeri-
ni anladik. Zor anlarimizda yerli kurulusla-
rin bize destek olduklarini grdiik. Yaban-
ctkuruluglar ise hemen mali kestiler. Bunu
gordiik. Zaten krizi ekonomik yonden ba-
71 yabanct bankalarin tetikledigini biliyo-
ruz. Sonug olarak, uluslararast kuruluglarin
istihdama gercekten diger yerli kuruluslar
katar katkilari yoktur. Reklama dayanip,
tecriibelerini kullanarak, tiiketicileri etkile-
mektedirler. Burada tabii ki, tiiketici der-
neklerine de biiyiik bir gorev diistiyor. Bii-
tiin bunlari soylerken, katt kurallara sahip
oldugumuzun anlasilmasint istemiyoruz.
Biz, yerli kuruluslara da, ulusal kuruluglara
da, yani hepsine yer veriyoruz.

Sizce is hayatinda basarmnn sirrt ne-
dir? Ticaret yapmak isteyen genclere
onerileriniz neler?

Insanlarin giivenini kazanmak cok dnemli.
Yaptigi isi goniilden sevmeli. Ticarete yeni
baglayan gengler basamak basamak yiiksel-
melidir. Oncelikli hedef biiyiik kazanclar
olmamalidir. Belli bir kaliteyi yakalamak
gerekiyor. Gerisi kendiliginden daha sonra
gelir zaten.
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syilmaz@ekocerceve.com

[ste Yapilmast Gereken Bu!

Her biri gida ticaretinin ayri bir sahasinda faaliyet gosteren aile {iyeleri, amca Fazil Narman’in
onciiliigiinde bir araya gelerek, 1996’da MOPAS Marketcilik Ticaret A.S’yi kurdu. ilk olarak 700
m2’lik iki magazayla baslayan girisim, hizla biiyiiyerek toplam 45 bin m2 alana sahip orta dl¢ekli bir
zincire doniistii. Son ii¢ yil biiyiime ortalamasi yiizde 50’ye yakalasan MOPAS girisimi, yogunlasan
rekabet karsisinda ¢ikis arayanlar icin 6rnek niteligi tasiyor.

Narman ailesi aslen Bayburtlu. Ciftcilik ya-
pan ailenin gegim sartlart zorlaginca kar-
deslerden Fazil Narman, Erzurum’a gide-
rek bakkalcilik yapmaya baglamig. 1986’da
ise Istanbul’a gelmis ve ayni isi siirdiirmiis,
fakat aile baglarini koparmamus. Biri erkek
4 kardesinin biiyliyen cocuklarini yanina
alarak her birine ticaretin ayri bir sahasin-
da faaliyet gostermek tizere is kurmus. Di-
ger bir ifadeyle onlara kogluk yapmus.
1996'ya gelindiginde ise kiiciik birikimle-
rin biraraya getirilmesi ve daha biiyiik igler
yapilmasi glindeme gelmis Amca Fazli Nar-
man’in Onciiliginde birlesen yegenler,
MOPAS Marketcilik Ticaret A.S.'yi
ulmus. Tlk olarak 700 m2lik iki magazayla

kur-

baglayan girisim, hizla biiyliyerek toplam

Resat Narman

MOPAS Genel Miidiirii

45 bin m? alana sahip orta 6lcekli bir zin-
cire dondistii. Son {ig yil biiylime ortalama-
st yiizde 50'ye yakalasan MOPAS girisimi,
yogunlagan rekabet kargisinda cikis ara-
yanlar icin 6rnek niteligi tagtyor. Oniimiiz-
deki 3 yilda da yiizde yiiz biiyimeyi hedef-
leyen girisimin hikayesini, basarisinin sirri-
ni ve yeni hedeflerini Genel Miidiir Regat
Narman'a sorduk;

MOPAS’1n kurulusu nasil gerceklesti?
Biz aile birligiyiz esasinda, marketler birligi
degil de... Aslen Bayburtluyuz. Babam cift-
ciydi. Amcam Fazlt Narman'in Erzurum’da
bakkali vardi. 1991'de Istanbul’a geldi. Biz
yegenlerinden biiyliyenleri de yanina aldt.
Yanina aldigt her yegene de, birlikte bir
seyler yapabilmek icin
bir is kurmaya calistt.
Birine bakkal acti, dige-
rine servis isi kurdu.
1996’ya  gelindiginde
iki yegenin bir marketi,
diger iki yegenin top-
tan servis araglari, am-
camun ise bir marketi
vardi. Yani perakende-
ciligin her bir agama-
sinda bir aile tiyesi var-
du

1996'da birlikte hare-
ket etmek istedik. B-

tin birimleri biraraya getirip, sermayeyi
birlestirip birlikte magazacilik, marketgilik
yapmak istedik. Tlk olarak da, 8 ortakla bir-
likte (Amca, yegen, bacanak) Kadikdy Mo-
da’da ilk magazamizi agtik. Aynt dénemde
Hasanpaga’da da bir magaza agma girigimi
baglattik. MOPAS ismi de, Moda ve Hasan-
pasa adlarinin karigtmindan ortaya ciktt.

Birlikte hareket etme gerekceniz
neydi, nicin buna ihtiya¢ duydunuz?
Oncelikle hepimiz ayni aileden oldugu-
muz i¢in birbirimizi biliyorduk. Tkinci ola-
rak, birlikte bir seyler yapabilecegimizi dii-
stindiik. Ortaklarimizin hepsi zaten bu igin
farklt bir boyutunda faaliyet gosteren ve bu
isi bilen kisilerdi. Birliktelik saglarsak, daha
biiylik ve daha giizel isler yapabilecegimiz
noktasindan hareket ettik.

O yillarda Tiirkiye'ye birkag uluslararast
perakendeci gelmisti. Onlar bizim icin &r-
nek oldular ve bizim 6ntimiizii agtilar. On-
larin gelmesiyle yerel perakendeciler, bu
islerin farklt boyutlarda yapilabilecegini
gordii. Onceki magazalarimiz mahalleler-
deki geleneksel bakkalin bir {ist boyutun-
daki marketlerdi. MOPAS’la birlikte yeni
bir konsept gelistirdik. Hizmete endeksli
otomasyon sistemine gectik. Tlk iki maga-
zanin toplam alan biiyiikliigi 700 m? idi.
1997'de ise Gebze magazamizi 2500 m?2
alanda hizmete agtik. Aslinda bu bizim o
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MOPAS Ailesi Toplu Halde...

zamanki capimuzin {izerindeydi. O zaman-
lar Gebze'de olmayan bir konseptti. Ancak
ortakligin giicii ve cesaretiyle Gyle bir yat-
rima girmistik. Bu girisim bizim igin biiylik
bir deneyim ve ozgiiven kaynagi oldu.
CGlinkii 350 m? alana sahip bir magaza ile
2500 m2 biiyiikliigii olan bir kompleksi yo-
netmek farkliydi. Ondan sonra da siirekli
biiylime trendimizi siirdiirdiik ve her yil 5-
6 magaza acarak bugtinlere geldik. Su an-
da 33 magazaya ulastik ve toplam satig ala-
mmiz 21000 m?'nin, hizmet alanimiz ise
23000 m%'nin {izerine ¢kt Yani toplam
45000 m2'ye yakin bir alana ulastik. Bolge
olarak da Istanbul Anadolu yakast, Izmit ve
Bursa’da faaliyet gosteriyoruz. Yaklasik
1000 kisiye istihdam imkani sagliyoruz.

Bu biiyiikliikler sektor icin ne anlam
ifade ediyor?

Ortanin Ustlindedir. Ancak ©nemli olan
alanin verimli kullanilmasidir. Biz bagladi-

gimiz nokta ile bugiinii kiyasladigimizda ti-
cari hacim olarak ciddi bir gelisme sagla-
mis bulunmaktayiz. Bu bizim i¢in 6nemli
bir degerdir. Sektorde ise kiicimsenmeye-
cek bir deger oldugumuzu diistiniiyorum.
tabiki amac; sektdriimiizde en iyilerinden
ve pazarin siirekli genigleten bir &ncii ol-
mak istiyoruz.

MOPAS’t nasil konumlandirtyorsu-
nuz, farklidiginiz nedir?

Ticari bir organizasyonuz, ancak tek ama-
cimiz para kazanmak degil. Ayakta kalabil-
mek icin para kazanmaliyrz, fakat bunu ya-
parken de ailemize ve icinde yasadigimiz
topluma faydali olmaliyiz. ‘En ucuz biziz’
demiyoruz, bu zaten var. Ama biz, ‘Daha
temiz, daha kaliteli’ oldugumuzu iddia edi-
yoruz. Ozellikle tiiketicinin daha cok
onem verdigi manav, sarkiiteri ve kasap re-
yonlarna daha kaliteli, daha farkli iirlin
saglayarak farklilik olusturuyoruz.

Birlik Olmasaydi, Biiyiimek Hayaldi

Eger ortaklik yapmasaydiniz boyle bir biiyiikliige
ulasabilir miydiniz?

Kesinlikle ulasamazdik. Birliktelik olmadan boyle bir biiyiik-
r, liige ulasmak, ancak hayal olabilirdi. Perakende, biiyiiyen ve
gozde bir sektor oldugu icin ok parast olanlar da bu ise gir-
di. Fakat basarilt olamadan sektorden ciktilar. Biz zamanin-

da kasaplik, kasiyerlik de yaptik, yani cekirdekten yetistik.
Sonra yoneticilik, simdi de patronluk yaptyoruz. Kisacast isin her asamasint bilen insan-
larin giic birligi sayesinde basartya ulastik. Yoksa isi bilmeden sadece giic birligi de ye-
terli olmazdi. Ayrica ortaklarin birbirlerine olan saygy, sevgi, giiven ve birbirlerini des-

tekleyici olmasy, bilylimenin temelini olusturmustur.

Birlikteligi nasil yiiriitiiyorsunuz?

Ortaklar arasinda abilerim, amcam, iki ha-
la oglu, bir bacanak ve bir teyze oglu var.
Organizasyonda amcam Fazli Narman'in
koclugu ve agirhigr var. Fakat her seye ka-
rismaz, hissettirir. Kararlarinda adil oldugu
ve pozitif yonlendirmeler yaptigr icin bii-
tlin ortaklarca 6nemsenen bir gahsiyet.

Diger bir faktor de, biz belli bir sermaye-
miz olmadan bu noktaya geldik. Birinci ku-
sak oldugumuz icin bizi buraya getiren de-
gerleri biliyoruz. Bunlar; samimiyet, anla-
yis ve dogruluk seklinde siralanabilir. Ba-
zen tartigtigimiz da oluyor, ancak bir yer-
lerde anlagtyoruz. Su anda 6nemli olan bu
degerlerin ikinci kugaga aktariimasidir.

Ortaklik yapiniz nasil?

Gebze magazasint acarken 11 ortaga cik-
tik. Hepsi aileden olan ortaklardan 7 tane-
si faal olarak sirkette calistyor. Digerleri
doktor ve esnaflik gibi mesleklere mensup
olup kendi iglerini yiiriitiiyorlar, sadece gi-
digatr takip ediyorlar. Fazil Narman yone-
tim kurulu baskani, ben de genel miidiir-
liik gorevini yiiriitliyorum. Diger arkadas-
lardan bazilari bolge magazalari, bazilart da
satinalma ile ilgileniyorlar.

Ortaklarimiz; Abdiilmecit DEMIRER, Zeke-
riya NARMAN, Fersat NARMAN, Dursun
NARMAN, Nedim Kurt, Selahattin SEN, Sel-
cuk SEN, Hiiseyin NARMAN'dan olusmak-
tadr.

Bursa'da, yeni ortaklarla magaza actik. Er-
zurum’dan aile dostumuz, olan Hiisnii ve
Rifat Akin, Bursa'ya yerlesmis ve orada ti-
caret yaptyorlardi. Onlar da Bursa'da bu
ise, bizimle birlikte girmek istediklerini
soyleyince birlikte yatirim yaptik.

Ikinci kusaga gecisi saglamak ve
kalict hale getirmek icin neler
yapiyorsunuz?

Bizim icin her sey caligmakei, sirketti. Bas-
langic asamasindaki isi bir yerlere getir-
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Oniimiizdeki 3 Yilda Yiizde 100 Biiy

mek icin bu sartt1. Ancak bizim ¢ocuklari-
muzin yetisme sartlart farklt oldugundan,
onlar bunu yagatmak ve kalici kilmak igin
ayn1 hassasiyete sahip degiller. Simdi onla-
ra bu hassasiyeti kazandirmaya ¢alistyoruz.
Ydnetim organizasyonu i¢in, Deger Danig-
manlik'tan Sayin Dr. Ihami FINDIKGI ve
ekibinden egitim ve danigmanlik hizmeti
aliyoruz. Aile liyelerinin de ehliyet ve liya-
katine gore sirket biinyesinde istihdamin
sagliyor ve kariyer planlarini yapryoruz.
Onlarin da bu isin temelini grenerek, ba-
sararak gelmelerini istiyoruz.

Uluslararasi perakendeciler karsisin-
da pozisyonunuzu korumak ve reka-
betci olmak icin neler yapiyorsunuz?
Daha 6nceden de belirttigim gibi biz birile-
rini rakip olarak gdrmiiyoruz. Yani bizim
onceligimiz ve ayristigimiz nokta; kaliteli,
taze ve hijyenik iiriinler. Bizde fiyat daha
sonra geliyor. Farklligimizi olusturan fak-
torlerdeki iistiinliigiimiizii gelistirmek isti-
yoruz.

ikinci olarak, ‘Magazamiz olsun da, nerede
olursa olsun’ gibi bir anlayisa sahip degiliz.
Bilyiimek istiyoruz, ancak bunun gergekgi
olmastni arzu ediyoruz.

Ucincii olarak tedarikgilerimizle diyalogu-
muzun dogru-diizenli olmasina 6zen gos-
teriyoruz.

Yeni hedefleriniz neler?
Oniimiizdeki déneme iliskin hedefleri-
mizi iki baslik altinda toplayabilirim,
bunlar;

a) Yeni magazalar acmak: Gebze'de
5 olan magaza sayimiz yakinda 6 olacak.
Amacimiz biiylimek, ancak risk alarak
biiyimek dogru bir sey degil. Planimiz, 3
yil icinde yiizde yiiz bilylimek. Yani yillik
yiizde 35 biiylime hedefindeyiz. Hazme-
derek, saglikli biylimek istiyoruz.
2005'te yiizde 37, 2004'te yiizde 44 ve
2003’te ise yiizde 62 oraninda biiytidi-
giimiizii dikkate aldiginiz zaman yeni he-
deflerin hazmederek biiylimeye yonelik
oldugunu goriirstiniiz.

b) Siit ve Siit Uriinleri Uretimine
Girmek: Ocak 2006 tarihinden itibaren
sirketimiz stit ve siit lirtinleri sektoriinde
de faaliyete baglamig bulunmaktadir. Or-
taklarimizdan Zekeriya NARMAN bu isin
yirtitilmesinde gorevlendirilmistir. Su
an Hayrabolu'da kiiciik bir mandirada
glinliik 18 ton siit islemekteyiz. Amaci-
muz; Hayrabolu organize sanayinde almig

Yeni ortakliklar diisiiniiyor musu-
nuz?

Sermayenin giiclli, global tlcekte olmast
lazim. Bununla birlikte bilginin paylagiima-
s1, ortak aklin giiclendirilmesi gerekiyor.
Ancak bizim sektorde ortakliklar cok de-
nendi, fakat basarilt olamadi. Ortaklik yap-
ma konusunda bize ¢ok teklifler yapiliyor.
Kot deneyimlerden dolayt bu tekliflere

oldugumuz yeri hemen fabrika haline

getirerek stit mamullerinin hepsini tiret-
mek. Daha saglikli, hijyenik ve rantabl
ortamda yapilacak iiretimde, giinliik 30-
35 ton siit isleme kapasitesine ulasma
hedefindeyiz. 20000 m®lik sahada 4500
m?lik kapali alana sahip bir tesis kuruy-
oruz. 2 milyon dolar biitceli yatirim,
50—60 kisiye istihdam imkani saglayacak.
Seckin Siit Uriinleri Ltd. Sti. ismiyle bas-
lamig oldugumuz yeni yatirimin, satig ve
pazarlama departmanlarini olusturarak
kendi ihtiyacimiz disinda piysaya da hiz-
met vermek istiyoruz.

kendeciler gibi simdiye kadar biiyliyerek
geldik. Su anda herkes isinden memnun
ve simdilik yerel perakendecileri ortaklik
arayisina yoneltecek sartlar yok. Fakat sii-
re¢ bizi nereye gotiirecek onu bilemiyo-
ruz. Uluslararast perakende devlerinin pi-
yasalari zorlamast durumunda yeni arays-
lar giindeme gelebilir.

Kinli vak] Di3 1 Sizin yaptigniz gibi aile ortakligini
temkinli yaklasiyoruz. Diger yerel pera- tavsiye ediyor musunuz?
Tavsiyeden 0te, bu sartlarda zaten her-

kesin yapmast gereken bir birliktelik

Yerel Perakendeciler Derneklesiyor

Yerel perakendeciler olarak, Istanbul Gida Perakendeciler Dernegi ads altinda derneklesme
calismalarini siirdiirdiiklerini belirten MOPAS Genel Miidiiri Resat NARMAN, konuyla ilgili
olarak su agiklamayi yapti; “25-30 arasinda kurucu {iiyesi olan bu dernegin amaci, sektori-

bu. Pargalanip kaybolmaktansa, birlik
olup biiyiimek herkes icin faydal.
miizde sosyal-kiiltirel ve mesleki birlikteligi saglamak, hizmet standartlarini olusturmak ve

Ticari gerekliliklerle aile degerleri
celisiyor mu?

bunlarin stirekli yiikselmesini saglamak. Yerellerin yillik cirosu 3,5-4 milyar dolar civarinda.
Boylesine bir potansiyel icin yapilmasi gerekenleri ferdi olarak basaramiyoruz, ancak birlik-
telikle yapacagimiza inaniyoruz. Hazirlanan perakende yasa tasarisinin meveut haliyle yerel-
lerin sorunlarina ¢6ziim getirmedigini diistintiyoruz. Bunun igin, bizde dernek olarak goriis-
lerimizi ve teklif yasa tasarisint hazirlayarak hem hiikiimete sunmak hem de kitlesel orgtitler-

Sirket oncelikli, ancak aile degerleri de
onemli. Ayni aileden oldugumuz ve ay-
n1 degerleri paylastigimiz icin celiskiler

de glindem olugturmak istiyoruz Biz de goriislerimizi, Onerilerimizi sunmak istiyoruz.” yagamiyoruz.
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Kadir ABALI
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Bereketiyle

1+1= 3 Olacak

Ulker Grubu'na ait olan Family Finans ile Boydak Grubu biinyesindeki Anadolu Finans birlesti ve 2
milyar dolar fon biiyiikliiglindeki Tiirkiye Finans Katiim Bankasi kuruldu. Yénetim Kurulu
Baskanligi'na getirilen Mustafa Boydak, “Ciinkii amacimiz 1+1 esittir 3 yapmak. Misyonumuz,
Tiirkiye'den aldigini yine Tiirkiye'ye vermek olacaktir'' dedi.

Ulker Grubu'na ait Family Finans ile Boy-
dak Grubu'na ait Anadolu Finans, yiizde 50
esit ortaklikla Tiirkiye Finans Katilim Ban-
kasi adi altinda birlesti. Birlesme sonrasin-
da sube sayist 108'e, calisan sayisi bin
800'e, toplanan fon biiyiikligii ise 2 milyar
dolara ulasti. Fon biiytikligl ile katihm
bankalart arasinda yiizde 31'lik pay ile lider
konuma yiikselen Tiirkiye Finans Katiim
Bankasi, 6zel sermayeli bankalar siralama-
sinda Ozsermaye acisindan 11., aktif bii-
yiikliikte 12. banka haline geldi. Tiirkiye
Finans Katilim Bankasi'nin Yonetim Kuru-
lu Bagkanligi'na Mustafa Boydak getirilir-
ken, Murat Ulker Yonetim Kurulu Bagkan
Yardimaist oldu. Yonetim Kurulu Uyeleri
Haci Boydak, Yusuf Boydak, Memduh
Boydak, Ali Dogan, Atilla Kurama, ilhan
Imik ve Yunus Nacar'dan olustu. Nacar'in
Genel Miidiirliik gorevini de yiiriitecegi
Katilim Bankasi'nin 9 kisilik Yonetim Kuru-

KATILI

lu'nda, Boydak ve Mustafa Boydak, birles-
meye iligkin diizenlenen basin toplantisin-
da yaptigi konusmada, kiiresellesen eko-
nomide yiiksek 6lcek ekonomisi ile calig-
mak gerektigini, 6lcek ekonomisine ulag-
mayan kurumlarin uluslararast piyasalarda
varligini korumastnin miimkiin olmadigint
soyledi.

1+1=3 Olacak

Boydak, "Anadolu Finans ve Family Fi-
nans'in birlesme kararini bu ivmeye hiz ka-
zandirmak ve daha glicli bir yon ¢izmek
icin aldik. Ciinkli amacimiz 1+1 esittir 3
yapmak. Misyonumuz, Tiirkiye'den aldigi-
nt yine Tiirkiye'ye vermek olacaktir” diye
konustu. Boydak, Family Finans ve Anado-
lu Finans'in 6zkaynak biiyiikliiklerinin bir-
birine ¢ok yakin oldugunu belirterek, "Yo-
netimi Boydak ya da Ulker aileleri olarak
degil de tek bir aile olarak diisiinmek gere-
kir'" dedi. Gelecekte ya-
banct ortaklik disiiniip
diistinmedikleri sorusuna
Boydak, "Onceligimiz bir-
lesmeyi saglikli bir sekilde
sindirmek. Projeksiyonlara
bakmadan simdiden boyle
bir sey (var) ya da (yok)
demek dogru degil. 2007
yilinda bankamizt halka arz
etmeyi planliyoruz. Tlk

Yunus NACAR

hamlemiz bu olacak" sek-

linde yanitladu.

Tiirkiye Finans Katilim Bankast Yonetim
Kurulu Uyesi ve Genel Miidiirii Yunus Na-
car da, yeni bankanin toplam miisteri sayi-
stnin 665 bin civarinda oldugunu belirte-
rek, bu yil toplanan fonlarda yiizde 50 artig
saglamay, sube sayisint 125'e, personel sa-
yisint 2 bin 150'ye ¢itkarmayy, sube yetkile-
rinin etkin kullanimiyla KOBI'lere destek
saglamayi ve mortgage ile birlikte kira
oder gibi ev sahibi olma hizmeti vermeyi
amagcladiklarini bildirdi.

Ortaklarin Biinye Uyumu Onemli

13 Subat 2006 tarihli Milliyet Gazetesi'nde
Kadife Sahin’in sorularini cevaplayan Mus-
tafa Boydak, ortaklikta biinye uyumunun
onemine dikkat cekiyor ve su aciklamay
yaptyor;

"Yeni birlesmeler olacagr konusunda bir
ongoriim yok. Birlesme konularinda suna
bakmak gerekiyor. Tabii bir cok bankanin
disardan yabanct ortaklik kurmalarint izli-
yoruz. Buradaki en 6nemli hususlardan bi-
ri; biinyelerin birbirine uymasidir. Ortak-
liklarda yapilarin birbirine uymast gereki-
yor ki isler daha kolay yiiriisiin. Bir de tabii
hissedar cogunlugunun yapist cok dnemli.
Hakim hissedarlik yapisinda olan sirketler
daha kolay birlegebiliyorlar. Giinkii burada
neticede bir otorite tarafindan karar verili-
yor. Gok ortaklr sirketlerde bu tiir birles-
meler hizli olmayabilir.”
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Ali AKGOL
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Buyuk Dusunup,

‘Perakenc

nerede ise direkt iletisim noktasina

Kayserili Seref Songor, heniiz 13-14 yasla-
rinda iken Ankara’da bakkalcilik yapan ba-
basindan is yapma bicimi konusundaki go-
riis farkliliklarindan dolayr ayrildi. 1985'le-
re tekabiil eden o donemde aileden ayri
olarak pazarlamacilik yapti ve yiikselen
trend olarak da perakendeciligi izledi,
arastirdr. Perakendecilikte biiyiik potansi-
vel oldugunu farkeden Seref Songtr, bii-
tiin kardeglerini davet ederek birlikte b-
yiik isler yapilabilecegini glindeme getirdi,
onlarla istisare etti. 1990’da Ankara Kecio-
ren’de acilan iki marketle organize pera-
kendecilige baslayan Songor ailesi, gelisi-

ulastirdik ” dedi.

mini siirekli siirdiirdii ve {ilkemiz peraken-
de piyasasinda bir ilk ve sistem itibari ile
ornek olan, ‘Perakendecilik Ussii'nii haya-
ta gecirmeyi basardi. “Makro diisiindiik,
makro hedefler koyduk ve ismimiz de
‘Makromarket’ oldu” diyen Makromarket
Yonetim Kurulu Bagkani Seref Songor'e,
bu etkileyici basarilarinin hikayesini ve
sektorle ilgili merak edilenleri sorduk;

Bize kendinizi tanitir misiniz?

1964 yilinda Kayseri-Develi'de dogdum.
Alti cocuklu bir ailenin {ic numarali evladi-
yim. Evliyim, Omer Faruk ve Mehmet

e Ussu'nu Kurdular

1990’da Ankara Kecidren’de acilan iki marketle organize perakendecilige baslayan Kayserili Songor ailesi,
iilkemiz perakende piyasasinda bir ilk ve sistem itibari ile 6rnek olan, ‘Perakendecilik Ussii’nii hayata
gecirmeyi basardi. Biiyiik diisiiniip, biiyiik hedefler koyarak basariya ulastiklarini belirten Makromarket
Yénetim Kurulu Baskani Seref Songor, “Uretici ile tiiketici arasindaki tiim aracilari kaldirarak, sistemimizi

{ de Ankara'ya gelmeye karar verdik. DAS

Emin adinda iki oglum var. Babamin igleri
ve Kayserili olmam nedeniyle okul yillarin-
da da hep ticaretin icinde biiylidim, si-
rekli babamla beraber calistik. Kendime ait
ilk isimi iginin ehli bir arkadasimla beraber,
1979’ da Develi Akii Sanayi Kollektif sirke-
tini, kurarak baglamistik. O giinlerde {ilke-
mizde bulunmayan 24 ay garantili akii ima-
lat1 yapiyorduk. Bir takim teknolojik calis-
malarimiz vardi. Ortagimin yurt disinda
meslegi ile ilgili tahsil gormiis olmasi ve
ozellikle oto-elektrik konusunda uzmanl-
g1 sebebiyle avantajliydik. Onunla beraber
yaklagik bir yil kadar caligtik. 12 Eyliil siire-

cinde, tam da yatwrim dénemindeyken

alacaklarimizi tahsil edemeyisimiz sebe-

biyle isi dondiiremedik. Ortagimin serma-

ye sikintist vardr ve bu olaylarin etkisiyle

gelen teklif lizerine yurt digina gitti. Biz

de ailemizle yaptigimiz istisare neticesin-

Akii'yli babamin yardimuyla tasfiye ettik ve
1980 yilinda Ankara'ya yerlestik.

Ankara'ya geldigimizde babam ve dede-
min de meslegi olan perakendeciligin o
glinkii sekliyle Sitelerde bir bakkal diikka-
ni agtik. Yan is olarak da taksicilik ve nak-
liyecilik de  yaptim. Askerden geldikten
sonra ise bu islerin gelistirilmesi ve yeni
hedefler gerektigini anladim. Alt1 kardes-
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‘Perakendecilikte Bir Model
Urettik’

Makromarket olarak perakende sek-
toriiniin neresindesiniz? Farklilikla-
riniz ve ayirt edici ozellikleriniz ne-
ler?

Sektor icindeki yerimizi tanimlarken
Makromarket'in farkliliklarindan ve ayri-
caliklarindan bahsederek baslayayim. Bi-
raz dnce soyledigim gibi biz Tiirkiye'de
ilk olan perakendecilik tissii mahiyetin-
de bir lojistik ve depolama tesisleri ve
idari yonetim ofislerini olusturduk. Su
anda sadece Ankara’da magazalarimiz var
ve bu magazalarimizt golge gibi yoneten,
bilisime, iletisim agina ve insan kaynakla-
rina sahibiz. Uretici ile tiiketici arasinda
tiim aracilart kaldirarak nerede ise direkt
iletisim noktasina ulastirdik sistemimizi.
Gok modern bir perakendecilik anlayig-
miz var ve tiriinleri iiretildigi andan itiba-
ren en kisa siirede tiiketime sunan depo-
lama sistemimizle 6nemli bir noktaday1z.
Ozellikle gida iiriinlerinde tiiketimde za-
man Onemli oldugu icin bu sistem cok
onemli. Bu sistemimizle drnek teskil edi-
yor ve standardr siirekli yiikseltiyoruz.
Gok ozel ve etkili oldugumuzu diistind-
glimiliz {i¢ ana reyonumuz var; meyve-

ten olusan kalabalik bir aile idik ve ailede-
ki beg erkek kardesin de birbirine yakin
yaslarda olmast sebebiyle birlikte ¢aligma-
mizda herhangi bir sorun yoktu, ama ba-
bamla belli is konularinda uyusamryorduk.
Daha on {i¢, on dort yaslarimda iken or-
taya c¢ikan anlayrg fakliliklarimiz zaman
gectikge iyice belirginlesmeye baglamigtt.
Babamin tavsiyesi ile ayrildik ve aileden ay-
11 ¢alismaya bagladim. Bu siirecten sonra
nakliyecilik, toptancilik ve Ulker'de pazar-
lamacilik gibi cesitli islerde caligtim. Pera-

sebze, sarkiiteri cesitleri ve kasap reyo-
nu. Bu reyonlar, biitiin biiyiik marketler
icin ¢ok 6nem verilmesi gereken reyon-
lardir. Biz bu konuda cok iddialiyiz. Bura-
da sattigimiz tiriinler direkt magaza kali-
tesini gosterir. Peynir ve et gibi cok
onemli gidalarda milletimizin isteklerini
biliyoruz ve ¢ok kaliteli tiriinler satiyoruz.
Bu alanda bir standart olusturduk ve bu
standardi siirekli daha yukarilara tasimay
hedefliyoruz. Bunun bir 6rnegi olarak su-
nu anlatmak istiyorum. Bu ayn1 zamanda
gelisim siirecimize yonelik ipuglari da ve-
riyor. 2001 ve 2002'li yillardaki kirmiz et
krizinde (kanguru operasyonu) {ilkemiz-
deki hemen her yerde kirmiz et satislari
yiizde yetmis bes oraninda diiserken bi-
zim et satiglarimizin ylizde yirmi bes ora-

kendecilik icimde bir ukde idi. 1985’li yil-
lardan itibaren rahmetli Ozal ile iilke eko-
nomisinin canlilik ve ivme kazandigint bili-
yoruz. Bu siireg icerisinde de yurt ici ve di-
sinda pazarlama alaninda bir¢ok seminere
ve fuara istirak etmistim. Ozellikle yurt di-
sina gittigimde, oradaki marketlerin yapi-
lanmasi, kasa diizeni, raf sistemi ve self
servis gibi hizmetleri beni ¢ok etkiliyordu.
Ulkemizde, benzer bir yapilanmanin olma-
digt ve bunun nasil yapilacag ile ilgili dii-
stintirken o giinlerde de {ilkemizde mali

ninda arttigint sdylemek istiyorum. Bu
kriz, bizim miisterimiz olmayanlarin dahi
giivenirligimizi ve kalitemizi tescili ile so-
nuglandr. Bu ise istikrarlt ve planlt calis-
malarimizin bir neticesidir.

Kisaca perakendecilikte sistem, kalite ve
zihniyet olarak uluslararast bir diizeyi ya-
kaladik ve siirekli gelistirmeyi hedefliyo-
ruz. Bugiin diinyada perakendecilik ala-
ninda miisteriye ne sunuluyor ise; gerek
teknoloji, gerekse iletigim kanallart ve
miisteri takip sistemleri olarak, gerekse
de pazarlama ve sunum sistemleri, kredi
kartr miisteri kart vb. .. hepsini miisteri-
lerimize sunabiliyoruz. Bu alanda da, ¢ok
uluslu hipermarketler diginda tiim sektor
icin O0rnek calismalar yaptik. Perakende-
cilikte bir model iirettik diyebilirim.

hafizalt yazar kasa mecburiyeti baglamist1.
Bu gelisme ile bizim diistincelerimiz biraz
ortiistii. Ulkemizde o sirada tanzim satiglar
ve kantin kooperatifler var idi. Genel an-
lamda birkag kiiciik 6rnek disinda ¢ok da
iyi bir magazacilik anlayist yoktu.

Marketcilige baglamadan dnce, bir giin bii-
tiin kardeslerimi davet ettim ve konuyla il
gili birliktelik konusunda istisare ettik.
Boylelikle kardeslerimle birlikte tekrar bir
ortakligin temellerini atmig olduk. Biz bir-
likte bu isin iistesinden gelebilecegimizi
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Seref SONGOR
Makromarket Yonetim Kurulu Baskani

diisiindiik. Bir ayrinti olarak da herkesin

gelir, isleri ve sermayesi farkli olmasina
ragmen hepimizin ortakligini yiizde 20’ser
olarak, yani esitce baglattik. Makromarket-
lerin baglangi¢ karart boylelikle alindi. Bir
taraftan aile ici birligi ve biitiinliigii koru-
yup kollamaya ¢alisirken, diger taraftan da
isimizle ilgili iyi bir motivasyonla sektorde
ne kadar ileriye gidebilecegimizin hesapla-
rint yaptik, uzun vadeli plan, proje ve he-
defler ortaya koymaya gayret ettik. 1990 yi-
linda tanzim satig mantigt ile marketgilige
Kecioren'de actigimiz iki market ile basla-
dik. O zamanlar Ankara’da sadece MSR ve
benzeri birkac isletme vardi ve bu isletme-
ler bircok agidan yetersizdi. Ozellikle yurt
disindaki seminer ve fuarlarda gordiikle-
rim ve anlatilanlarla mukayese edince atili-
min tam zamant idi.

Makromarket ismi nereden geliyor?
Makromarketlerin gelisim siireci na-
sil bir siirec? Bu siirecte temel ilkele-
riniz neler oldu?

Makromarketin kurulusunu da soyle anla-
tayim. Makromarketleri kurmadan 6nce ai-
leden ayr1 bir sirket kurmus ve bu sirketin
resmi kurulug islemlerini bana yardimct
olan agabeyim takip etmisti. Sirket icin bir
unvan gerektiginde ise Seref Gida adini
vermisti. Resmi unvanimizdaki Seref ad
oradan geliyor. Artik bu ismi kullanmiyo-
ruz. 1992 senesinde de Makromarket adli

kurulugumu-
zu  kurduk.
Bu isim,
marka olarak
dostlarimla
_ yaptigimiz
B istisareler-
den cikt1. Is-
tisare  cok
onemli bir
kurum  ve
ben de isle
iliskili olsun ol-
masin, yapacagim isleri arkadaslarimizla,
dostlarimla konusur fikirlerini alirim. Bir
araya geldigimiz arkadas grubumuz
var, belirli periyotlarla bir araya gelir
ve sohbetler ederiz. O sohbetlerde
sloganvari bir iislupla, ‘Biiyiik diisiin-
mek lazim, makro diisiinmeliyiz’ gibi
ifadeler kullanilirds. Ismimiz bura-
dan ortaya cikti. Yani makro diisiin-
diik, makro hedefler koyduk ve ismi-
miz de “Makromarket” oldu.
Isminiz ve markaniz yaptiginiz islerle yiik-
selir, kendini gosterir ve gelisir. Biz de asil
gelisimi 1995'ten sonra yasadik. Bu tarih-
ten sonra daha ¢ok gelisip, baska yerlerde
de hizmet vermeye basladik. Bizim ise ilk
basladigimiz 1992 yilinda {i¢ tane magaza-
miz, 40 calisanimiz ve bizler vardik.
1992'den bu giine kadar tilkemizde maale-
sef istikrarsiz ekonomi ve krizlere ragmen
siirekli bilyliyen ve gelisen bir ivmeyle
Makromarket, 33 magazasinda 1600 caliga-
nt isthdam eden “Hizmette Cizgi Otesi”
anlayisina sahip bir zincir konumuna gel-
migtir.

Bir konusmanizda “Ben bir Makro-
market calisantyum, tezgahta calisan-
la benim aramda bu anlamda bir fark
yok, yonetim kurulu baskanligt bir
calisan olarak gorevim” demistiniz.
Bu soziiniizii biraz acar misiniz? .

Aile ile sirket iliskilerini anlatirken de soy-
lemistim; mal sahipligi ve patronluk iligki-
sinden ¢ok profesyonel bir iliski bizimki.
Bu iliskileri yonetimden ¢ikan kararlar ve
belli ilkelerle yiirtitiiyoruz. Burada herke-
sin yetenekleri, enerjisi, birikimi 6n planda
oluyor. Yonetim agisindan, insan kaynakla-
1 agisindan bakugmizda  daha dnce de
soyledigim gibi ben sirketlerimin yonetim
kurulu bagkant, genel miidiirli olabilirim
ama ayni zamanda bir insan olarak sirketin
bir ¢alisantyim. Biz personelimizle beraber
gelistik, bilmediklerimizi beraber Ogren-
dik. Insan kaynaklari yonetimine ¢ok
onem verdik. Stirekli egitimlerle hem ken-
dimizi, hem personelimizi gelistirdik. Tez-
gah iizerinde yasadiklarimiz, kargilastikla-
rimizi, yaganan problemleri hep birlikte
paylagarak ortaya koyduk ve ¢oztimleri be-
raber {rettik. 1600 kisi olan galisanimizin
her zaman yaninda olmaya ¢alistik ve yo-
netim olarak her mevsimde mutlaka bu in-
sanlarla birlikte olur, sosyal faaliyetlerle bir
araya gelir, ailelerimizle birlikte gesitli et-
kinliklerde bulunuruz.

Perakendecilik, hizmet merkezli bir
sektordiir. Dolayistyla biz caligmala-
rimize insan odaklt yapmak duru-
mundayiz. Miisteri memnuniyetini
inceledigimizde bunun yiizde doksa-
ninin insan kaynakli, calisanlarla ilgi-
li oldugunu goriiyoruz. Yani yaptikla-
riniz, mekaninizin kalitesi ve tiriinle-
rinizin Kalitesi, fiyatlar1 onemlidir
ama daha da 6nemli olan miisterileri-
nizle olan muhatapligmiz, iliskileri-
niz ve bu iligkilerin siirekliligi ile sag-
lam temellere oturmasidir. Giivenirli-
ligin diger boyutu, insan iliskilerin-
deki yaklastminiz ve verdiginiz inti-
badir. Bu acidan bakinca halkla iliski-
ler cok 6nemli bir boyut kazanmakta-
dir.. Bizim belli hedeflerimiz var ve
bunun icin de bu hususa 6zel bir has-
sasiyet gostermekteyiz.
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Kardeslerinizle birliktesiniz ve genis
bir aileniz var. Aile sirketlerinin en
onemli sorunu ise kurumsallasmada
yasadiklari zorluklar. Siz bu sorunu
asabildiniz mi?

Bu sorunuzu dncelikle ailemiz ve igleyisi
hakkinda bilgi vererek cevaplayayim. Tlk
planda 6 kardes ve esleri, daha sonra ikin-
ci kusakta 18 cocuk ve anne-babamizla bir-
likte 32 kisilik bir aileye sahibiz. Biz 32 ki-
silik biiyiik bir aile olunca da, ailenin ken-
di icinde kurumsallasmas ve yapilanmasi
gerekiyor. Iki yildir aile anayasamiz ve aile
konseyimiz var. Ailenin kendi icinde den-
geleri, aile ile sirket arasindaki dengeler,
profesyonel ¢alisanlarla aile caliganlari ara-
sindaki dengeler, ailenin ¢ocuklarinin egi-
timine ve egitim sonras1 profesyonellik ha-
yatina yonelik her konuda ayrintilandirdi-

Hedefler dediniz, bu hedeflerinizin
ne kadarm gerceklestirdiniz. isleri-
niz planladigmiz gibi gidiyor mu? Ye-
ni hedefleriniz neler?

Hedeflerimizin baslangictaki biiyiik bir bo-
liimiinii gerceklestirdik ama hedef siirekli
giincellesmesi ve yenilenmesi gereken bir
olgu, ingallah planlandig: gibi basartlir. EI-
betteki yeni hedeflerimiz de var. Birkag yil
oncesine kadar pek uzun, hatta orta vade-
li hedefleri uygulamak miimkiin olmuyor-
du. Ama artik yapimiz geregi de daha ufuk-
lu ve genis vadeli hedefler izerine calisiyo-
ruz.

Sizi kisa vadeli hedef ve planlamalar-
dan orta ve uzun vadeli hedef ve plan-

Seref SONGOR

Anayasayla Yonetilen Aile
gimiz bir aile anayasast hazirladik. Cevre-
mizde yasanan ailevi olaylardan dersler ¢i-
kartmaya calistik ve bu aile konseyini kur-
duk. Aile konseyinin baskanligin1 ben yii-
riitliyorum, fakat bu baskanlik secimle
oluyor. Yonetimin durumunun degistiril-
mesi, gelistirilmesi ve ailenin isle ilgili ilig-
kileri de orada konusulup karara baglani-
yor. Burada bizim amacimiz biitiin herke-
sin kararlara ortak oldugu, paylasimer bir
ortam saglamaktir. Ciinkii ancak bu sekil-
de herhangi bir hata durumunda kisilerin
ellerini tagin altina sokma gerekliligine ve-
sile olabiliriz. Ayrica ailenin gelisimi ile ilgi-
li profesyonel egitimcilerden yardim aliyor
ve onlarin seminerlerine katiliyoruz. Dola-
yistyla aile icinde, is konusunda bu yon-
temle olabilecek maksimum verimi alma-
ya calistyoruz. Boylelikle ortaklarin, ‘Ben

lamalara gecmeyi zorlayan ne oldu?
Bu gecisin kurumsallagma ile iliskisi
var m1?

Kurumsal yapimiz ve yonetimimizdeki ge-

Mustafa SONGOR

buranin sahibiyim, her seyi yaparim’ zihni-
yetinden uzaklagmasini sagliyoruz. Yani
profesyonelligi aile icinden baglayarak 6n
plana almak istiyoruz.

Makromarketler'in yonetim sorumlulugu,
hissedarlar olarak ailede. Sirketin yonetim
kurulu bagkanligint ben yapryorum. Is bo-
liimii konusunda da, mesela en kiiciik kar-
desimiz makromarketlerin genel miidiirt.
Su anda Makromarkette dort kardes ola-
rak calisiyoruz. Birisi genel koordinator,
digeri de genel miidiir yardimcist olarak
gorev yapiyor. Bir kardesimiz de Nokta In-
saat'in genel miidiirl. Zaten geng de bir
ekibiz ve beraber calistyoruz. Ayrica Yone-
tim Kurulumuzda disaridan katilan profes-
yonel anlamda isinde uzmanlagmis kisiler
de var.

lisme ile kesin bir iligkisi var. O konuyu bi-
raz sonra anlatacagim. Ayrica yakin gec-
miste llkemizdeki ekonomik sartlar ve
enflasyonist ortam nedeniyle de uzun va-
deli hedef yapma imkanimiz yoktu. Bir
giin sonra neler olacagt konusunda kimse-
nin bir fikrinin olmadigt donemlerden gec-
tik. Artik bu sorunlar agtik. Ulke olarak
uzun vadeli plan ve hedefler yapabilir ve
bu hedefler dogrultusunda projeler iirete-
bilir hale geldik. Saglanan istikrar ortam,
sirket olarak kendi kurumsal yapimizin ge-
lismesi ve yeni yonetim anlayigimiz, bizi
de uzun vadeli hedefler koyma ve planla-
ma yapmaya zorlad. Sartlar olugmustu ve
artik kisa vadeli plan ve hedeflerden uzun
vadeli hedeflere ve planlamalara ge¢mek
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zorunda idik, dogrusu da buydu. Giinkii
kisa vadeli hedef ve planlamalar bir yerler-
de tikantyor ve yonetimi zorlagtirtyor.
199011 yillardaki hedeflerimizden giinii-
miizde geldigimiz noktaya bakinca fevkala-
de bir is yaptigimizt goriiyorum. Hayalleri-
mizin gerisinde olmakla beraber kurulugu-
muzdan bugiine kadar gecen siireyi dii-
sindiigiimiizde bekledigimizden daha iyi
bir noktadayiz diyebilirim. Bu kadarint
beklemiyorduk, bunun bizim yaptgimiz
sistemli ve dogru calismalarla birlikte {ilke-
mizde perakendecilik sekttriiniin yasadigt
hizli gelismeyle de iliskisi oldugunu soyle-
yebiliriz. Yani bizim gelisme stirecimiz {il-
kemizde perakendecilik sektoriiniin gelis-
mesi ile dogru orantili, ama bulundugu-
muz yer yapmis oldugumuz dogru planla-
ma ve sistemli calismanin neticesi. Tiirki-
ye'de gecmiste kardesiniz, ya da giivenilir
bir ortaginiz yoksa ikinci subeyi agma gan-
siniz ¢ok zordu. Artik sistem her seyi ¢0zi-
yor ve bu konuda bir sikintt yasanmuyor.
Biz artik sirketlerimizin planlarini ve proje-
lerini hedeflerimiz dogrultusunda uzun va-
deli planliyor ve gergeklestiriyoruz. Orne-
gin 1996 yilinda, su anda icinde bulundu-
gumuz genel merkez binamizi ve depomu-
zu yapmayt tasarlamistik. Koydugumuz he-
defle depomuzu 2004 yilinda insa ettik, ta-
mamladik. 2005 yilinda da idari ofislerimi-
7i, tagidik. Burast sekiz dokuz yillik bir he-
def proje. Ulkemizin o yillardaki enflasyo-
nist ortami gz Oniline alindiginda bizim
ne kadar uzun vadeli bir planlama yaptig-
mizin da gdstergesi. Ve bu tesisimiz Tiirki-

| ve perakendeciliginde
{ bir ilk ve sistem itibari
ile 6rnek bir peraken-
decilik Gss.

Bagka sektorlerde
de yatirimlariniz
var mt? Gerek sektoriiniizle ilgili, ge-
rekse farkli alanlar da yeni yatirim
planlarimiz var mis?

Bagka sektorlerde sirketlerimiz de, var fa-
kat bunlar Makromarket'le birlikte hizmet
icin kurulmus sirketler. Insaat, Sigorta,
Restoranlar ve Radyo gibi degisik alanlar-
da sirketlerimiz var. Thtiyac hissedilmesi
halinde yeni yatirimlar da yapabiliriz. Bir
de sosyal sorumluluklarimiza istinaden
kurdugumuz bir ilkdgretim okulumuz egi-
tim faaliyetlerini yiirlitiiyor.

Ulusal olma gayretlerimiz cercevesin-
de Kirikkale ve Konya’ya yonelik yati-
rim calismalarimiz var. 2006 yilt sonu
itibar1 ile market sayimiz1 40’a cikar-
mayt hedefliyoruz. Hazirliklar: de-
vam eden magazalarimiz var. Bu ma-
gazalarimizda magazaciligin en gelis-
misini, hem de cevreye yonelik sos-
yal ve insani katkdarimizi da gotiir-
meyi hedefliyoruz. Boylelikle bolge-
nin ekonomik degerine katkida bu-
lunmay: hedefliyoruz. Bunun en
onemli Ornegi, Kirikkale projemiz
olacak. O bolgede su an hi¢ olmayan bir
projeyi yaptyoruz. Icerisinde sosyal tesisle-
ri olan, kullanilan teknolojisinden otoparki
ve sunumu ile birok yeniligi barindiran
bir aligveris merkezi insa ediyoruz. Insallah
Kasim ayinda acilisini yapacagrz. Yaptigi-
miz tiim yatirimlarda sloganimiz en iyisi ol-
mak. Daha 6nce sdyledigim gibi hicbir za-
man ikinci olmay1 kabul etmiyoruz. Bu ya-
urimlarimiz da digerleri gibi bu anlayigimi-
zin {irlini olacak.

Daha dnce yaptiginiz bazi yatirimlar-
da da benzer bir durum var. Abidin-
pasa magazaniz ve beraberindeki te-
sisler bu anlamda bir nitelik gosteri-
yor. Bu yoniiyle baktigimizda ticare-
tin yanu sira bir sosyal sorumluluk al-
maya yonelik bir cabaniz goze carpi-
yor. Toplumsal sorumluluk kapsa-
minda baska calismalariniz var mi?

Daha 6nce bahsettigim gibi yatirim yaptigi-
muz bolgeye ticari katkilarin yani sira sosyal
ve insani katkilart da gotlirmeyi hedefliyo-
ruz. Bu konuda ¢ok basarilt oldugumuz or-
neklerden birisi Abidinpasa. Biz burada
modern kentlesmeye katkida bulunduk.
Oranin daha dnemli bir yani bolgenin sos-
yal dokusu. Biz burada farklt sosyo kiiltii-
rel dokulardan insanlarin bir araya geldigi
ve kaynastigi bir ortam olusturduk ve bu
yoniiyle nemli hizmetler vererek sosyal
sorumlulugumuzu verine getirdik. Tabi-
i ki toplumumuz bize ¢ok katkida bulundu
ve bizi bir noktaya getirdi, ancak onlarin da
bizden beklentileri var. Biz de azami giicii-
miizle, bunu biitiin sivil toplum kurulusla-
riyla konusarak bunlart glictimiiz nispetin-
de yerine getirmeye calisiyoruz. Yerel ve
topluma hizmet amaglayan bir ¢ok sivil
toplum kurulusuna iiye oluyor, katkilar
vermeye caligtyoruz. Egitimle ilgili bir okul
calismamiz oldugunu sdylemistim. Hayat
Koleji'nde arkadaslarimiz ¢cok kaliteli bir
egitim gayreti i¢indeler ve biz bu hizmet-
leri destekliyoruz. Ayrica bir ¢ok okulun ta-
miri ve yapimt konusunda giizel calismalar
yaptyoruz. Bu okullardaki basarili 6rgenci-
lere cesitli hediyeler ve ddiiller vermek gi-
bi galigmalarimiz var. Ayrica yillik ortalama
10.000 agac dikiyoruz. Bu agaglarin sertifi-
kalarin1 miisterilerimize dagitarak agac ve
orman sevgisi asilamaya gayret ediyoruz.
ihtiyac sahibi olan giicsiizlere yardim yap-
maya caligtyoruz. Yani Cenab-1 Allah’in biz-
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lere liitfunu bir siikiir edas: olarak halki-
mizla paylasmaya gayret ediyoruz, insallah
daimi olur.

Giiniimiizde perakendecilik sektorii-
niin iilkemizdeki durumu nedir? Yer-
li perakendecilerin rekabet giicii var
mt? Bu konuda neler yapryorsunuz?
Giindemde olan yasa ile ilgili goriisle-
riniz neler?
Diger bir 6nemli konu da iilkemizde
perakendeciligin yapilandirdmasidir.
Biiyiik Magazaciik Yasa Tasarist'nin
dogru bir mantikla cikarilmasi ve uy-
gulanmasi gerekiyor. Mevcut tasarida
baz1 eksiklikler var. Firsat esitligi il-
kesi gozetilmeli. Su kadar biiyiik
olursa surada, daha kiiciikleri burada
olsun yaklagimi yanlis bir yaklasim.
Dogrusu; gelismis iilkelerde yapildigi
gibi yerel yonetimlerin denetiminde
arz-talep dengesine gore yapilandiril-
masidir. Yani tiim diinyada oldugu gi-
bi arz-talep dengesinin olusturulma-
sidur. Talep yoksa arz1 fazla tutmanin anla-
mit yoktur, sadece israf olur. Talep varsa ar-
z1 0 talebe gore planlamamak gerekir. Biz
bazen bu konuda yanlislar yapiyoruz. Cift-
cilerimizin yilardir yaptigt gibi, bir yil ka-
zandiran {iriin bir sonraki yil herkes tara-
findan ekiliyor ve o iirlinlin ¢ogu zaman
tarladan sokiilmeye bile gerek goriilme-
den bosa gittigini oluyor. Bu yanlisligin so-
nucunda {reticimiz kaybediyor, iilkemiz
kaybediyor. Oysa arz-talep dengesini iyi
yonlendirebilirsek tiim tilkemiz kazanmig
olacak. Bu tilkemizin genel sorunudur.
Ulkemizdeki uluslararasi hipermarketler
bir calisma yapryor Tiirkiye ile ilgili ve di-
yorlar ki, ‘Tiirkive’de organize perakende-
cilik yapilanmadi, diinyada bir milyon kisi-
ye on bes hipermarket diiserken Tiirki-
ye'de bu sayt sadece iki.” Aslinda isin reali-

tesi bu degil. Tiirkiye'de nii-
fusun biiyiik boliimiiniin ya-
sadigt Anadolu’ya kimse ya-
tirim yapmiyor. Burada yati-
rim yapmak bu ortamda ti-
cari gerceklerle de ortiism-
yor. Istatistiklerde bu niifus
da yer aliyor. Kimse gidip
Hakkari’de magaza agmiyor.
Oysa Ankara, Istanbul, Izmir
gdz Oniine aldigimizda bu
rakam bir milyon kisiye yir-
mi- yirmi bes market diist-
yor. Yani uluslararasi hiper-
marketlerin ifadesinin tam
tersi bir durum var bu illerde. Buna rag-
men bu marketler de yine bu illere yatirim
yapmayt hedefliyorlar. Sermaye giileri ve
ithal trtinlerdeki ok ciddi avantajlart ile
rekabet Ustlinliigi hedefliyorlar. Avrupa
tilkelerindeki perakendecilerin bize gore
cok giiclii yonlerinin oldugunu soyleyebili-
rim. Diinyada GSMH'muzin {i¢ katt ciroya
ulasan perakende devleri var. Ayaklarimi-
zin yere basmast lazim. Ulkemiz belli an-
lamlarda cok cazip, fakat bize disarida uy-
gulanan bazi kotalart biz onlara koyamiyo-
ruz. ‘Bu marketler {ilkemize gelmesin de-
miyoruz’ ama dogru bir yapilanma olmali.
Biz de uluslararasi arenaya ¢ikmaliyiz. Biz
gittigimizde bize getirilen yasal sinirlama
ve yaptirimlar, onlar geldiginde de uygu-
lanmali. Bu yasal kriterler bizim icin de,
onlar i¢in de olmali. Bunu yaparken tilke-
mizin, toplumumuzun ¢ikarlarina uygun
hareket etmemiz gerekmektedir. Biz kay-
naklarimiz israf edecek kadar zengin bir {il-
ke degiliz. Mevcut durum ve bu problem-
ler yapilandirilmadan cikarilacak yasa, kay-
naklarimizi israf eder. Rekabet edebilecek-
leri bitirecek bir diizenleme yapilirsa, te-
kellesmenin Onii alinamaz. Bu konuda
diinyada nasil bir uygulama varsa, bizde de

buna uygun bir yapilanma olmali. Tersi bir
yaklagim da olmamali, hamasi duygularla
hareket edilmemeli, diinya gercekleri ve
ticaretin gerekleri icinde bir ¢6ziim Uretil-
meli. Bu yasa alt1 yildir konusuluyor, ama
cikarilamiyor. Bu yasanin ¢tkmamasi da so-
run tegkil ediyor. Umarim bu yasa ihtiyaca
cevap verecek bir sekilde bir an 6nce cika-
rilir. Eger yasal anlamda uygun bir alt yapi
olursa, yatirimlar Anadolu’ya yonlenebilir.
Bizler de, Anadolu’ya da bu anlamda hiz-
metler gitmesini saglariz.

Bize vakit ayirip bu giizellikleri pay-
lastimiz icin cok tesekkiir ederim.
Eklemek istediginiz bagka seyler var
mi1?

Ben son olarak bir 6z elestiri yapmak isti-
yorum, MUSIAD ile ilgili olarak. MUSIAD
markasiun altint doldurmak konusunda
belli calismalar yapmamiz gerektigini dii-
stintiyorum. Toplum igerisinde birlikte ¢a-
lismak, gli¢ birligi olusturmak ve istisare
anlaminda bazi eksikliklerimiz var, MUSI-
AD markasinin altint doldurmaliyiz, bu ko-
nuda érneklerden faydalanabiliriz.

Bana bu imkani verdiginiz icin tesekkiir
ediyorum. Umarim hayirlara vesile olur.
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Tedarik Zinciri Yonetimiyle

Verimlilik Yiizde 20’ye
Kadar Artryor

Tedarik zinciri, mal ve hizmetlerin tedarik asamasindan iiretimine ve nihaf tiiketiciye ulasmasina kadar
birbirini izleyen tiim halkalar kapsar. Tedarik zinciri yonetimi ise bu halkalarin tiimiiniin etkin ve ver-
imli islemesini saglayan malzeme, bilgi ve para akisinin entegre yonetimi olarak tanimlaniyor. Tedarik
zinciri yonetiminin etkinlestirilmesiyle verimliligin yiizde 20’lere kadar yiikseltildigi belirtiliyor.

Globallesen diinyada isletmelerin uluslara-
rast piyasada rekabet giiglerini artirabilme-
sinin yolu, dinamik pazar taleplerinin iste-
nen zamanda karslanmasindan gegiyor.
Uluslararasi rekabette tstiinlik saglamak
icin tasarim, venilikcilik, marka yonetimi
ve etkin tedarik zinciri yonetimi en Gnem-
li faktorler arasinda gosteriliyor. E-ticaret,
internet ve lojistik teknolojilerinde ortaya
cikan yenilikler, yogun rekabet baskist al-
tindaki kiiresel biiyiik 6lgekli perakendeci
oyuncularin bu teknolojileri benimseyip
yarista 6ne gecme ¢abalarint hizlandird.

Giinimiizde bircok isletme, rekabet iis-
tiinliigi saglamak icin, diger isletme-
lerle ishirligine gitmenin onemini kav-
ramistir. Gerek tedarikeileri, gerekse
miisterileriyle iligkilerini karsilikli is-
hirligi ve menfaat esasina gore yeni-
den yapilandirmaya baslad. Tedarik
zinciri yonetim sistemi, zincir icinde
yer alan temel i siireclerinin entegras-
yonunu saglayarak miisteri memnuniye-
tini arttiracak stratejilerin ve is model-
lerinin olusturulmasim gerekli kilyor.

Amag, teknolojilerden yararlanarak tedarik
(deger) zinciri yonetiminde maliyetleri dii-
siiriip, bilgi, iiriin ve hizmet akislarint hiz-
landirip, miisteri tatminiyle birlikte karlili-
g1 artirmak. Tedarik zinciri yonetiminin et-
kinlestirilmesi, diger faktorlere gtre daha
kolay goriilmekte ise de tedarik zincirinde
etkinlik, ancak dinamik bir talep yonetimi
ile miimkiin olabiliyor. Bu ise geleneksel
satin almadan ¢ok daha fazlasini gerektiri-
yor. Isletmelerin pazar talebinin kargilan-
masinda toptanci, perakendeci, dagitim
merkezi ve 3. parti lojistik isletmeleri gibi
kanal tiyeleri yaninda siirecsel-islevsel, kiil-
tiirel ve en Onemlisi 'insan’ unsuru kriteri
en Onemli kistas olarak yer altyor. Bu ne-
denle tedarik zincirinde etkinlik arayiginn,
isletmenin temel ilkelerinden birisi olarak
algilanmasi ve ortak amaglart arasinda yer
almasi, gliniimiiz rekabet ortammnin ol-
mazsa olmazi olarak karsimiza gikiyor.

Gelecek ‘Akilli Magazalar’in

Bu alanda yapilan aragtirmalar, gelecegin,
fiziki magazaciligt elektronik perakendeci-
likle birarada yiiriiten, “Cok kanallt pera-
kendecilik"te oldugunu gosteriyor. Gele-

cege hazirlanan ¢ok uluslu biiylik peraken-
de zincirlerinin Onlerindeki firsatlardan bi-
ri, internet {izerinden perakendecilik ise
otekisi de bunun bir tamamlayicist olan
elektronik “Akilli magaza” (smart store)
sistem, ya da formatlari olarak gosteriliyor.
“Gelecegin teknolojisi” olarak lanse edilen
akilli magazalar, pazarlama bagarisinin {i¢
onemli 6gesi olan hiz, farklilik ve yenilik is-
teklerine cevap veriyor. Bu formatlarin bir
amaci, tiiketici talebini daha iyi anlayarak,
daha ¢ok capraz, ek ve yiiksek degerli
lirlin satigt yapmak. Akilli magazalar, cok
degisik teknolojileri biitiinlesik bir sekilde
barindiran, aninda, miisteri ve iiriin bilgile-
rine dayanilarak, harekete gecmeye yara-
van bilgisayar aglarina baglanmis aygitlart
ve donanimlari kullantyor. Bu magazalar
gercek zamanli (eg zamanli) olarak tedarik
kaynaklart ile de baglantili olup, pazarlama
sisteminin  tetikleyicisi ve ayrilmaz yarist
olan lojistik sistemlerin kusursuz islemesi-
ni saglama potansiyeli de tagtyor.

Tedarik Zinciri Yonetimi = Miisteri
Memnuniyeti
Tedarik zinciri, mal ve hizmetlerin tedarik
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asamasindan  iiretimine ve  niha-
i tiiketiciye ulagmasina kadar birbirini izle-
yen tiim halkalart kapsar. I siirecleri agi-
sindan tedarik zinciri, satig siireci, iretim,
envanter yonetimi, malzeme temini, dag-
tm, tedarik, satig tahmini ve miisteri hiz-
metleri gibi bir ¢ok alani kapsiyor. Tedarik
zinciri yonetimi ise miisteriye dogru {rii-
niin, dogru zamanda, dogru yerde, dogru
fiyata tlim tedarik zinciri icin mimkiin
olan en diisiik maliyetle ulasmasint sagla-
yan malzeme, bilgi ve para akisinin enteg-
re yonetimi olarak tanimlantyor. Bir bagka
deyisle bu yonetim sistemi, zincir icinde
yer alan temel is siireclerinin entegrasyo-
nunu saglayarak miisteri memnuniyetini
arttiracak stratejilerin ve is modellerinin
olugturulmas: anlamint tagtyor.

Firmalar1 isbirligine Yonlendiriyor

Giiniimiizde bircok isletme, rekabet iis-
tlinligii saglamada isletmeler arast igbirli-
ginin Gnemini kavradi. Gerek tedarikgileri,
gerekse miisterileriyle iliskilerini kargilikls
isbirligi ve menfaat esasina baglt olarak ye-
niden yapilandirmaya basladi. Ozellikle te-
darikgilerle gelistirilen siki isbirliginin, tirti-
niin kalitesinin arttirlmasi, satin alinan
trlinlerin maliyetinin diistirtilmesi, tiretim
ve dagiim esnekliginin gelistirilmesi, mis-
teri memnuniyetinin arttirilmast gibi konu-

larda son derece olumlu katkilar sagladigi
goriiliiyor. Tedarik zinciri yonetimi, teda-
rikgiler, iireticiler, dagiticilar ve miisteriler
tizerinde olugan bir agdaki malzeme, bilgi

ve parasal akislarin yonetimini igeriyor. Bu
akaslarin farkli isletmeler arasinda ve kendi
icindeki koordinasyonu ve entegrasyonu
ise tedarik zinciri yonetiminin basarili ol-
mastnt sagliyor.

Tedarik Zinciri Yonetimi ile
Maliyetler Kontrol Altinda

Giiniimiiz sartlarinda bir firmanin rekabet
giiciinii artirabilmesinin yolu, dinamik pa-
zar taleplerinin istenen zamanda kargilan-
masindan gegiyor. Bugiin, miisterinin ara-
digr bir iiriind, kalitesinden 6diin verme-
den, en {icra noktada bile bulabilmesi, is-
letmeler tarafindan uygulanan iyi bir teda-
rik zinciri yonetimi ile miimkiindiir. Thra-
cat agielikli ¢alisan otomotiv, tekstil, tu-
rizm, gida ve nakliye sekttrlerindeki teda-
rik zinciri yonetimi gelecegin ticaret bici-
minin de ipuglarint veriyor. Uzmanlara go-
re rekabet artik firmalar arasinda degil, te-
darik zincirleri arasinda olacak.

Glinlimiiz sartlari, firmalarin iiriin fiyatlari-
n1, dolayisiyla maliyetlerini ve verimlilikle-
rini daha iyi kontrol etmelerini zorunlu ki-
liyor. Bunu gerceklestirmek sadece sirket
ici siirecleri iyilestirmekle olmamakta, ayni

zamanda tedarik zinciri parcast olan satici,
dagitici ve nakliyeci ile karsilikli glivene da-
yali bir igbirligine gidilmesini gerektirmek-
tedir. Tedarik zincirini olusturan halkala-
rin, zincir ortaklarmin birbiriyle iletisimde
olmast, alinan kararlardan haberdar olabil-
mesi ¢ok daha etkin caligmasint saglaya-
caktir. Birden fazla sirketi kapsayan tedarik
zinciri yonetimi yapisi, tek bir sirket gibi
davranarak kaynaklarin ortak kullanimi sa-
yesinde bir sinerji olugturmaktadir. Bu si-
nerjinin sonucu ise yiiksek kaliteli, diisiik
maliyetli, piyasaya hizlt bir sekilde sunulan
ve miisteri memnuniyeti saglayan hizmet,
ya da iiriin olarak ortaya ¢tkmaktadir.

Isle lgili Tiim Sorulara En Hizl
Cevap

Etkin bir tedarik zinciri yonetimi ile; mal-
zeme ve parcalar nereden alinacak? (teda-
rik), yart mamul ve malzemeler neredir, ne
miktarda ve ne zaman iiretim yapilacak?
(liretim), son {irlinler ve pargalar nerede
depolanacak, depolanacak par¢a miktari
nedir, depolama sistemi nasil olmalidir?
(depolama), tasinacak iriinlerin ebatlart
nedir, tagima yonetimi ne olacak, sevkiyat
rotast nedir? (nakliye), hangi malzeme ne
miktarda ve ne zaman sevk edilecek, tasi-
ma yontemi nedir? (dagitim), hangi {riin-
ler satilacak, hizmet diizeyi ve hizmet ma-
liyetleri nedir? (miisteri), pazar kosullarin-
da degisiklik oldugunda ne yapmal, zama-
ninda teslimatt geciktiren dar bogaz nokta-
larin ne gibi ¢oziimler olmali, bunlarin si-
pariglere etkisi ne olur? (pazar kosullarr)
gibi sorulara kisa siirede cevap bulunabili-
yor.

Etkili Bir Tedarik Yonetimi
Iyi Bir Yazilimdan Gegiyor
Karlarint ve maliyetlerini optimize etmek
ve yonetim altina almak isteyen kurumlar,
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girdikleri arayiglar ile yaziim teknolojileri-
ni de tetiklemis ve yeni {irlinlerin ortaya
ctkmasina, yeni kavramlarin olugmasina
neden olmustur. Internet'in giiciinii yeni
is yapilar1 ve siirecleri ile birlestirip eski sir-
ket sinirlarint ve cografi kisitlamalart yok
ederek isletmenin operasyonlarini destek-
leyen ve hedeflerine ulasmasint saglayan
bu yeni teknolojiler, tedarik zinciri yoneti-
minin de en onemli unsurunu olusturmak-
tadur. Etkin ve bagarili uygulanabilmesi igin
yapilan iki temel hata, tedarik zinciri yone-
timinin sadece teknolojik bir alt yapt olu-
gunu ve salt lojistik operasyon oldugu fik-
ridir. Bu nedenle {irlin ve hizmet {iretim
siirecinin ilk asamasindan sonuna dek ve-
rimli ve giiclii bir platforma ihtiyag vardir.
Tedarik zincirinde satig ve talep tahminle-
rinden stok kontroliine dek her noktada
satin alma ve stok siireglerini optimize
eden bu isletmeye 6nemli Slglide maliyet
tasarrufu saglayacak etkin bir teknolojiye
ihtiyag vardir.

Teknolojinin Tedarik Zincirine Etkisi
Tiim cagdas magazalar gibi, akilli magaza-
larin da tedarik zincirleri ile iligkilerde ya-
rarlandiklari EDI (Elektronik Veri Degisto-
kusu) sistemi artik herkes tarafindan bilin-
mektedir. EDI'yi bir sonraki agamaya goti-
ren ise dzellikle ABD'de ilag ve siipermar-
ket endiistrisinde popiiler olan CPFR (Is-
birligi, Planlama, Tahminleme ve Stok Ta-
zeleme) sistemidir. Bu sistemde peraken-
deci, bir iireticiye bilgi gtnderir, tiretici de
bu verileri kullanarak, perakendeci ile uy-
gulamaya gecmeden once bilgisayar {ize-
rinden paylasilacak stok tazeleme tahmin-
leri Giretir. CPFR, magazalara veya depolara
gidecek {iirlinlerin miktarlarinda gereken
degisiklikleri otomatik olarak yapar. Iste-
nirse, bu sistemdeki verilere, birden cok
tedarikgi, perakendecilik zincirindeki ma-

gaza operasyon sorumlulart, lojistik ve tagi-
macilik uzmanlari, stok tazeleme teknis-
yenleri, raf tanzim sorumlular tarafindan
erisilmesi saglanabilir. Bu konuda bir bas-
ka arag, stok yonetimini kolaylastiran “Hiz-
It Tepki” (Quick Response) ya da siiper-
market endiistrisindeki ECR (Etkin Tiiketi-

Toplam Maliyeti Azaltiyor

Tedarik zinciri yonetimi, isletmelerde;

—

i

ci Tepkisi) sistemleridir. Hizli tepki sistem-
leri de perakendecinin stoklari teselliim
zamanini kisaltarak, stok yatirimlarinin tu-
tarint ve lojistik giderlerini azaltir, miisteri
hizmet diizeyini artirir. Akilll magazalar
tiim bu yontemleri daha basit sekilde bir-
lestiren teknolojilerdir.

- Girdilerin teminini garantileyerek, iiretimin devamlilig: saglar.
- Tedarik stiresini azaltarak, pazardaki degisikliklere kisa siirede cevap verebilmeyi

mimkiin kilar.

- Tiiketici taleplerini en iyi sekilde kargilayarak kaliteyi arttirir.

- Teknolojiyi kullanarak yeniligi tesvik eder.

- Toplam maliyetleri azaltir.

- Isletmenin tiim bilgi, materyal ve para akisini yonetebilmesini saglar.

Yiizde 10-20 Verimlilik Sagliyor

Tedarik zinciri yonetiminin igletmeye sagladig katma deger:

Iyilesme Saglanan Alanlar

Teslim performansinin iyilestirilmesi
Envanterin azaltilmast

Siparis karsilama oraninin iyilestirilmesi
Talep tahmin bagarist

Tedarik cevrim siiresinin kisaltilmast
Lojistik masraflarin azaltilmast
Verimlilik ve kapasite artist

Net Katki (%)
15-28
2560
2030
25-80
30-50
2550
10-20
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Miisteri Mutlulugu Icin

Calisan Memnuniyeti Sart

Perakendecilikte hizmet iiretilir ve hizmetin hammaddesi de ¢alisanlarin kendisidir. Bu sektérde
basarinin sirri ise miisteri ile giivene dayali ve memnuniyet odakli iletisim kurabilmektedir. Bu
sebeple isletmenin her noktasinda miisteri odakli hareket eden, gelisime ve 68renmeye acik, nite-
likli calisanlarin istihdam edilmesi, bununla da yetinilmeyip, siirekli egitimlerle bu ¢alisanlarin
giiniin sartlarina uygun ozelliklerle donatilmasi sart.

Giinlimiiz perakendeciliginde basariyt ya-
kalayabilmede, tiim hizmet sekttrlerinde
oldugu gibi, insan kaynagi hayati oneme
sahip bir unsur durumuna gelmistir. Insan
kaynagmin bugiin sektor icinde sahip ol-
dugu 6nem, aslinda 80’li yillarda market-
lesme olarak baslayan ve giiniimiizde or-
ganize perakendecilik olarak gelisimine
devam eden siirecin dogal bir sonucudur.
Bu yazimizda, sektoriin yasadigt bu doni-
stimiin insan kaynagt boyutu; sektor, igve-
renler ve ¢alisanlar agisindan ele alinmaya
calisilacaktir,

Giiniimiiz iletisim diinyasinda, pek ¢ok
sektorde oldugu gibi perakendecilik sek-
toriinde de herkesin bilgiye kolay erigebil-
mesi, isin nerede, nasil yapildigy, tedarikci-
si ve pazarinin neresi oldugu gibi konular-
da kisa zamanda bilgiye sahip olabilmesi
lirlin, model ya da konsptlerimizin kisa za-
manda ve kolaylikla kopyalanmasina ne-
den olmaktadir. Bununla da kalmayip
miisteri, ayni ya da ¢ok benzer {iriinii, mo-
deli ya da konsepti sunan onlarca alterna-
tifi kargisinda gormektedir. (Ornek olarak,
bir sokakta sayacaginiz 4-5 tane yerel mar-
keti; ayni ya da birbirlerine yakin yerlerde-
ki biyiik alisveris merkezlerini gdsterebili-
riz). Secenegin bu kadar ¢ok ve benzer ol-

dugu (fiyat, iiriin cesidi, teknoloji, ulagila-
bilirlik vb...) bu ortamda Miisteri Kral
olmakta ve hizmet kalite beklentisi yiiksel-
mektedir.

Soyuttan Somuta Degisen Miisteri
Beklentileri

Miisterinin hizmet kalite beklentisindeki
bu ylikselme; miisterinin zaten her yerde
bulabildigi fiyat ve iiriin ¢esitliligi gibi so-
mut-maddi beklentilerden; daha soyut,
sosyal ve insani beklentilere dogru yonel-
mesini ifade etmektedir. Miisteri artik;

* Bu kadar secenek arasindan bizi tercih
ettigi icin kendisinin bizim i¢in ¢ok Gnem-
li oldugunun farkindadir ve kendisine kar-
st sergileyecegimiz tutum ve davraniglari-
mizla bu 6nemi gostermemizi istemekte-
dir,

* Gilivene dayali-eminliginden siiphe
duymadig, her an yardim etmeye hazir ve
istekli bir iletigim istemektedir,

* Ne kadar kolay aligveris yapiyorsa, or-
taya ¢tkacak sorunlarinin da (aligveriste ya
da aligveris sonrasinda) o kadar kolay ¢o-
ziilmesini istemektedir. Sadece sorunun
coziilmesi degil, ctziim sirasinda gosteri-
len tutum ve davranglarla da kendisine

saygt duyulmasint beklemektedir.

* Magazadan igeri girdiginde icerideki
miizik, koku ve temizligin yan sira, cali-
sanlarin yiizlerindeki ifadeye, birbirlerine
karst tutum ve davraniglarina da dikkat et-
mektedir.

Diger taraftan, bir hizmet sektorii olan pe-
rakendecilikte hizmeti Gireten de, igleyen
usta da, yerine gore hizmetin bizzat kendi-
si de Caliganin kendisidir. Hizmetin {ireti-
lirken tiiketiliyor olmasi ve kalite kontrolii-
niin bizzat misteri tarafindan yapilmasi,
miisteri ile bag basa kalinan o kritik an1 ve

Uriinlerimiz, konseptimiz ve fiyatlar:-
miz ne kadar kopyalansa da, calisanimi-
zin hizmeti sunma bicimi, miisteriye
kars tutum ve davramisi, giileryiizii ve
tath dili kopyalanamamaktadir. Zira bu
saydiklarimizin tamami, o calisanimiza
aittir ve takli edilemez. Degisen miiste-
ri beklentileri ve hizmet sektoriiniin
ozellikleri de gastermektedir ki, miiste-
rinin memnuniyeti ve bizi tercih etmesi,
calisanimizin miisteri ile muhatap oldu-
gu siirec ile gerceklesmektedir.
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hizmetin sunum bigimini olduk¢a 6nemli
kilmaktadir.

Yukarida saydigimiz, kolay kopyalanabil-
me, miigteri beklentilerinin yiikselmesi ve
hizmet sektoriiniin 6zelligi konulart, pera-
kendecilikte insan’'in Gnemini ortaya ¢ikar-
maktadir. Soyle ki; rekabet piyasasinda
trlinlerimiz, konseptimiz, fiyatlarimiz ne
kadar kopyalansa da, calisanimizin hizmeti
sunum bicimi, miisteriye kargi tutum ve
davranisi, giilerylizii, tath dili kopyalana-
mamaktadur. Zira bu saydiklarimizin tama-
mi o calisanimiza aittir ve biriciktir. Degi-
sen miisteri beklentileri ve hizmet sektd-
riinlin ozellikleri de gostermektedir ki,
miisterinin memnuniyeti ve bizi tercih et-
mesi ¢alisanimizin misteri ile muhatap ol-
dugu siireg ile gerceklesmektedir.
Buraya kadar soziinii ettigimiz siirec-
te calisan olarak her ne kadar vitrin-
deki (miisteri ile muhatap olan) cali-
sanlar1 kastetmis olsak da, destek sii-
recler diyebilecegimiz satinalma, de-
po-sevkiyat, muhasebe, finans, idari
isler vb fonksiyonlar da bir biitiin
olan hizmetin tamamlayic1 boliimle-
ridir. Ve hepsi de birbirleri ile varliksal ilis-
ki icerisindedirler aslinda; birisinde yasa-
nacak bir aksaklik diger stirecleri dogru-
dan etkilemektedir. Bu ¢erceveden destek
siireclerinde istihdam edilecek caliganlarin
da nitelikleri 6nem kazanmaktadir.

Dogru istihdamn Onemi Artiyor

Nitelikli eleman anlaminda sektorle ilgili
okullagma calismalari oldukgca yeni ve se-
vindirici bir konudur. Okullagmanin yeni

olmast nedeniyle sektor icerisindeki cali-
sanlar —cogunlukla- alayli konumundadir-
lar. Eleman yetistirilmesi konusunda pera-
kendecilik sektorii kendi gobegini kendisi
kesmis sektorlerimizdendir. Zira Ulkemiz-
deki “eski” perakendeciler, sektoriin okul-
lart olmuslar ve perakendecilik sektoriine
pek cok isim kazandirmiglardir. Bugiin bu
okullardan yetisen pek cok perakendeci,
pek cok ulusal zincir ve yerel markette or-
ta ve Ust kademe yonetici olarak gorev
yapmaktadir.

Hemen her alanda oldugu tizere peraken-
decilikte de Oniimiizdeki donemde nite-
likli isglicline ihtiyag olacaktir. Zira cogun-
lugu geng ve tiiketici olan 70 milyonluk
niifusuyla Tiirkiye, perakendecilik agisin-
dan istah kabartan bir pazar durumunda-
dir. Bu nedenle sektorde uluslararasi, ulu-
sal ve yerel girisimcilerin yatirimlari devam
edecektir. Sektordeki bu biiylime siirecin-
de ortaya ¢tkacak olan nitelikli isglicii ihti-
yaci, caliganlar acisindan Gnemli kariyer
imkanlart sunarken, isverenler acisindan
da -rekabette insan’in bu kadar nemli ol-
dugu sektdrde- dogru istihdam ve insan
kaynaklar1 uygulamalarint zorunlu kilmak-
tadur.

Burada dogru istihdam ile; istihdam edile-
cek olan ¢alisanin nitelikleri ile yapacag
isin gerektirdigi bilgi, beceri ve tutumun
birbirine uygun olmasini ve ¢alisanin kiil-
tiirli, hayata bakis acist ve karar verirken
kullandig1 temel referanslarin firmanin ku-
rum kiiltiirii ile uyusmast ya da benzesme-
sini kastediyoruz.

Eskilerin deyimiyle emanet ve ehliyet ola-
rak da ifade edebilecegimiz bu iki unsur
g0z Oniine alinarak secme ve yerlestirme
yapildiginda, kendi niteliklerine ve beceri-
lerine uygun isi yapan caligan basarili ve
mutlu olurken, ortaya cikacak “iyi” hizmet
kalitesi de Miisteri ve Firmayt mutlu ve
memnun edecektir. Diger taraftan ise yan-
lis elemanin yerlestirilmesinden kaynakla-
nan dolayly, ya da dolaystz (miisteri mem-
nuniyetsizligi, elemanin isten ayrilmasi, bu
donemde kendisine yapilan masraflar, gi-
denin yerine yeni eleman istihdami, ele-
man sirkiilasyonunun diger calisanlar {ize-
rindeki olumsuz etkisi vs vs. ..) maliyetler
de ortaya cikmamig olacaktir,

Bu noktada perakendecilikte insan kay-
naklart uygulamalari giindeme gelmekte-
dir. Diger sektorlerde oldugu gibi pe-
rakendecilikte de insan Kaynaklart
Uygulamalarinin basari kriteri, es za-
manlt olarak Calisanin ve Firmanin
memnuniyetini saglayabilmek olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Burada cali-
sanin memnuniyeti ve Firmadan bek-
lentisi, yasam Kkalitesinin yiikseltil-
mesi; Firmanin memnuniyeti ve cali-
sandan beklentisi ise verimlilik anla-
mina gelmektedir aslinda. Bu ikisinin
gerceklesmesi ise nedensel olarak
Miisteri Memnuniyetini ortaya cikar-
maktadr. Misteri memnuniyeti de Fir-
manin —dolayisiyla ¢aliganin- yagama ve
biiylime siirecine dogrudan etki etmekte-
dir. Bu ¢erceveden perakendecilikteki in-
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san kaynaklart uygulamalar icin yukarida
soziinii ettigimiz caligan-is, calisan-kurum
kiiltiri uyumu yaklagiminin uygun ve
dogru bir yaklagim oldugunu diisiiniiyo-
ruz. Zira bu yaklagim ile dogru ise dogru
eleman yerlestirilmis olacak, kendisinden
beklenenlere uygun potansiyele sahip
olan ¢aligan, daha kolay ve istekli perfor-
mans gosterecek, performans oOlglimleri
ile calisanlarin nitelik bogluklart tespit edi-
lerek buna uygun egitim programlart gelis-
tirilecek, nitelik dlglimleri sonucunda Fir-
manin mevcut ya da gelecekte ihtiyag du-
yacagl insan kaynagt planlamast yapilmis
boylece caliganlara da kariyer hedefleri
gosterilmis olacaktir. Diger taraftan nitelik
olctimleri sonucunda ig ve/veya kurum
kiileliri uyumsuzlugu olan calisanlar da
tespit edilmis, iyilestirme ¢alismalarmnmn da
sonu¢ vermemesi durumunda sistem di-
sinda birakilmalari igin yontem geligtiril-
mis olacaktir, Boylece Firma agisindan ve-
rimlilik beklentisi gerceklesmis olacaktir.

Bu yaklagim ile kendi niteliklerine uygun
bir iste calisma, ona uygun egitim alma ve
kariyer gelisiminde yol alma firsatlarint ha-
zir bulan ¢alisan, daha kolay ve kendiligin-
den basar gosterecektir. Bagarinin ortaya
cikaracagt sonuglar, calisan
icin kazang ve/veya yiiksel-
me olarak akla gelecektir.

Primler, odiiller, ticret artig-
lart gibi uygulamalarla baga-
11 kazang olarak ddiillendi-
rilebilir. Ancak bir pozis-
yondaki basarili ¢alisanin
bir Gist pozisyonda da basa-
rilt olacagt varsayimi ile
yiikseltilmesi (terfi) her za-
man sagliklt sonuglar ver-
meyebilir. Bunun nedeni
yine calisan nitelikleri-Is ge-
reklilikleri uyumudur. Cali-

san diizeyindeki isin gereklilikleri ile Yone-
tici diizeyindeki isin gereklilikleri birbirin-
den oldukca farklidir. Ornek olarak Satis
Danigmant ile Satis Sefi pozisyonlarini ele
alalim. Bagarili bir Satis Danismant icin
“kendisini dogru ifade edebilme, empati
kurabilme, etkili dinleyebilme, beden dili-
ni kullanabilme. ..” gibi ikili iletisime daya-
It beceriler gerekmektedir. Basarilt bir Sa-
tig Sefi icin ise “planlama, organize etme,
calisanlarini motive edebilme, inisiyatif
kullanma, karar verme, sorun ¢ozme...”
gibi nitelikler daha kritik olmaktadir. Dik-
kat edilirse iki pozisyonun gerektirdigi be-
ceriler oldukca farklidir. Burada Onemli
olan, bagarili bir Satig Danismaninin, Satig
Sefi olabilmesi igin en azindan Satig Sefinin
niteliklerine potansiyel olarak sahip olma-
st gerektigidir. Basartlt bir Satig Danisman,
yoneticilik niteliklerine sahip degilse ne
olacaktir. Yatay ilerleme bunun icin bir ¢6-
zlim olabilir. Aynt pozisyon igin farkli un-
vanlardan olusan kategoriler olusturulabi-
lir, buna uygun olarak da sosyal hak ve ka-
zanglarinda olumlu farklilagtirmalar yapila-
bilir.

Soziind ettigimiz bu insan kaynaklart uy-
gulamalart ile birlikte sektdriin temel si-

kintilart olan dinamik ve hareketli is tem-
posu, uzun mesai saatleri ve ig-tzel/sosyal
hayat dengesizligi caliganlarin yasam kali-
telerini dogrudan etkileyen konulardir. Bu
nedenle insan kaynaklart uygulamalar ile
birlikte sektoriin is yapis bicimindeki dii-
zenlemeler de yasam kalitesinin iyilestiril-
mesine dogrudan olumlu katkida buluna-
caktir. Diger taraftan yukarida bahsi gecen
insan kaynaklart uygulamalari sektordeki
bagart icin dogal olarak yapilmas: gereken-
ler olmakla birlikte yeni Is Hukuku mev-
zuati da benzer uygulamalart zorunlu kil-
maktadir.

Sonug olarak, sektdrdeki basari icin insan
kaynagmnin-caliganlarin ne denli Gnemli ol-
dugu pek cok kurum tarafindan “en
onemli kaynagimiz; insan kaynagimiz” ola-
rak ifade edilmektedir. Bu tiir ifadelerin
slogan olmaktan daha &teye gitmesi
acisindan, Calisan, Miisteri ve Firma igin
Kazanch olabilecek, Kazan-Kazan't ortaya
cikaran calisan odaklr uygulamalarla des-
teklenmesi gerekmektedir. Boylesi caba ve
calismalarin, Galisan ve Misteri nazarinda
Firma giivenilirligini de pekistirecegi mu-
hakkaktir.
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Perakende Sektortinde CRM
Uygulamanin Onemi

Miisteri ile iliskilerin yonetilebilmesi, 6ncelikle saglikli iliskilerin olmasi ile miimkiin. Bunu dogru
uygulamak igin ise, CRM yapmaktan baska ¢6ziim yok. CRM; hem 6n ofis (pazarlama, satis ve
miisteri servisi), hem back office (muhasebe, liretim ve lojistik) uygulamasi olmakla kalmayip, ayni
zamanda diger tiim bdliimler, miisteriler, is ortaklari ile koordinasyonu ve isbirligini saglayan
miisteri merkezli bir iliski yonetimi felsefesidir.

Miisteriler ile stirekli ve yogun iliski icinde
olunan perakende sektoriinde CRM uygu-
lamak Onemli, ancak CRM nedir? Bu ne-
denle oncelikle CRM konusunu acikliga
kavusturmak gerekiyor. CRM yeni moda
bir sey, yeni bir yaziim falan diye diistind-
yorsaniz, ya da 6yle duymugsaniz, CRM ne-
dir diye merak dahi etmemigseniz sektor-
deki yogun rekabette bagarilt olma sansi-
niz pek yok. CRM nigin 6nemli konusuna
ayrica rekabetin yogunluguna isaret etmek
icin sektdrel bazi notlar cergevesinde de
deginecegim.

Ne yazk ki; Miisteri liskileri Yonetimi
(MIY), ya da kisaca popiiler ifade ile CRM,
yani “Customer Relationship Manage-

CRM konusunda yeni olan sey; "Miiste-
rinin pazarda olmanizin olmazsa olmaz
sarti oldugu diisiincesinden hareketle,
onu isinizin merkezine koymaniz; yani
miisteri odakli olmaniz, iiriiniiniizii, hiz-
metinizi, organizasyonunuzu, yonetim
seklinizi ve insan kaynag dahil olmak
iizere tiim kaynaklarinizi miisteriye go-
re diizenlemeniz, bunu yaparken de ce-
sitli yonetim tekniklerinden, yazilim-
lardan ve teknolojiden yararlanmaniz-
dir."

ment” icinde gecen miisteri kelimesi ge-
nelde satist cagristirdigindan bir coklarinca
bir pazarlama/satis yaklagimi olarak diisii-
niilmekte, hatta baz1 yazihimer ve saticilar
tarafindan boyle tarif edilmektedir. Oysa
pazarlama/satig CRM'in sadece bir boyutu-
nu ifade edebilir, ¢linkii CRM, icinde pa-
zarlama/satig boyutunu da bulunduran
cok boyutlu bir yonetim felsefesidir. Ben-
ce CRM; hem 0n ofis (pazarlama, satig ve
miisteri servisi), hem back office (muhase-
be, tiretim ve lojistik) uygulamasi olmakla
kalmayip, ayn1 zamanda diger tiim bolim-
ler, miisteriler ve is ortaklart ile koordinas-
yonu ve igbirligini saglayan miigteri mer-
kezli bir iligki yonetimi felsefesidir.

CRM yeni bir kavram degil. Yonetim Guru-
su Peter Drucker, 1954 yilinda "Her firma-
nin gercek isi miisteriyi edinmek ve elde
tutmaktir" demekle miisterinin artan Sne-
mini o yillarda vurgulamugtir. CRM konu-
sunda yeni olan sey; "Miisterinin pazarda
olmanizin olmazsa olmaz sarti oldugu dii-
stincesinden hareketle, onu iginizin mer-
kezine koymaniz; yani miisteri odakli ol-
maniz, {irliniiniizii, hizmetinizi, organizas-
yonunuzu, yonetim seklinizi ve insan kay-
nag1 dahil olmak {izere tiim kaynaklarinizi
miisteriye gore diizenlemeniz, bunu ya-
parken de cesitli yonetim tekniklerinden,

yazilimlardan ve teknolojiden yararlanma-
nizdir." Glinlimiizde tiim bunlar yapabil-
mek icin, miisterilerimizin her birine, ki
miisteri sayimiz yiiz binlerle ifade edilse bi-
le, ulasabilmemiz ve bireysel ¢oziimler su-
nabilmemiz gerekmektedir.

CRM'de miisteriyi dogru tanimlamaliyiz,
tiim i¢; yani boliimiimiiz disindaki {riin
veya hizmet sundugumuz diger boliimler
dolayisiyla caliganlar ve dis; yani bilinen
miisterilerimizin yaninda bayilerimiz, is or-
taklarimiz ve tageronlarimiz hatta rakipleri-
mizin de miisterimiz oldugunu unutmaya-
lim. Miisteriyi tanima sadece mevcut duru-
mu degil, miisteri ge¢misini, aliskanliklari-
ni, egilimlerini, beklentilerini ve muhte-
mel davranislarini 6ngorebilme, miisteri
bilgisini inceleme, analiz etme, karsilastir-
ma ve kullanma ile miimkiin olabilir.
CRM'de bagaril olmak igin dikkat edilmesi
gereken 4C, yani; Customer, Cost, Com-
munication, Convenience olarak ifade edi-
len 4 dogru; Dogru Miisteri, Dogru Mali-
yet, Dogru Tletisim, Dogru Kanal yani kisa-
ca dogru miisteriye, dogru maliyetle, dog-
ru sekilde ve dogru kanalla ulagmaliyrz.
CRM'in temelinde misteriyi tanimak, fark-
lilastirmak, etkilesimde bulunmak ve su-
nulan {irlin veya hizmeti miisteriye gore
oOzellestirme yatmaktadir.
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“Miisteri her zaman haklidu” diistincesi
yeni degil ama ¢ogu firmada bu diisiince-
nin sadece dile getirildigi, ama gerekliligin
yerine getirilmedigini gdrmekteyiz. Miiste-
ri ne zaman haklt olmak ister? sorusuna ce-
vap, isi kolaylastiracaktir. Miisteri eger sa-
tig siiresi ve sonrasinda talep ettigi servisi
(firmalarca sunulmast gereken) bekledigi
kalitede almiyorsa, sorun var demektir. Bu
servisin hi¢ olmamast ise ¢ok daha biiylik
problem. Aldig1 iiriinden veya satig sonrasi
verilen hizmetten memnun olmayan miis-
teri, lirlinii (gecmiste firma ile iletisimi ne
olursa olsun) iade etmek isteyecek, ya da
en azindan soz konusu kusurun ortadan
kaldirilmasini isteyecektir. Bazi firmalarca
dile getirilen “Kogulsuz Miisteri Mutlulu-
gu”, sorunlarin miisteri istegi yoniinde ¢6-
zlilmesi, tekrarlanmasinin Onlenmesi ve
tercihen sikayete yol acacak nedenlerin or-
tadan kaldirdmast ile miimkiin. Bu kap-
samda firmalar, lirlin iadeleri, sikayetler ve
mutsuz miisteriler konularindaki sorunlart
¢ozmelidir. Otomotiv sektdriinde karsilas-
tugimiz sorunlu/ayiplt aracin geri ¢agrilma-
st ne yazik ki diger sektdrlerde pek uygu-
lanmamakta. Perakende sektdriinde ise
bunu daha ¢ok iirlin iadesinde sorun ¢i-
karmamak olarak gormekteyiz. Yani iade
edenden {irlinii al ve fabrikaya gonder, di-
ger Urlinleri dert etme politikast.. Bazilart
ise adeta uyart gibi “satilan {irlin geri alin-
maz” yazilari asarlar. Zaten bu bakis agisina
gore miisteri memnuniyeti de 6nemli de-
gildir.

Miisterinin Sesine Kulak Verin

Glinlimiizde sorunlar miisterilerce cesitli
yollardan firmaya ulastirlmaktadir. Klasik
ve en yaygin olan firmaya giderek sozli
olarak sikayette bulunmak yerini sikayet
formlart doldurmaya, e-posta veya faks
gondermeye ve normal, ya da 800'1ii tele-

2006’da Dikkat Edilmesi Gerekenler

Mckinsey firmasinca yayinlanan {i¢ aylik yayindaki, “2006’da dikkat edilmesi gereken
trendler” baslikli yazida ana hatlart ile is diinyast, gelecek yillarda gesitli degisiklik ve
gelismelere sahit olacak deniliyor ve asagidaki liste veriliyor.

1. Ekonomik aktivitenin gelismesi globalden bolgesele kayacak.

2. Ozel sektdr uygulamalari, iiretkenlik kazanimlarini gerekli kilacak sekilde ciddi

olarak artacak.

fon numaralarini arayarak sikayetin bildiril-
mesine birakmaktadir, Miisteri firmanin
isini ilk defada dogru yapmasint ister ve
bekler. Her hangi bir sorun oldugunda da
ilk talepte bunun ¢oziilmesini ister. Mev-
cut sorun ¢oziildiikten sonra miisteriye
baska her hangi bir sikayetinin olup olma-
diginin sorulmast gerekir. Ayrica sorunla-
rin hemen ¢oziilmesi ve tekrarlanmamast
kosulu ile bu tutum miisteri memnuniyeti-
ni arturir. Eger firmaniza hig irtin veya hiz-
met sikayeti gelmiyorsa sorun var diyebili-
riz. Clinkii miisteri ile direk veya dolayli
iletisim icinde olan personeliniz sikayetleri
dikkate almiyor, ya da sikayet bildirimini
zorlagtiryor olabilir. Bu durum sadece
merkezde degil, subelerde, bayilerde ve
magazalarda da incelenmeli. Ge¢misten
gelen sikayetlerin kroniklesmesi ve ¢oziil-

Miisteri yapist degisecek ve sayist artacak.

Teknolojiye bagimlilik insanlarin yasamlarini ve iletisimlerini degistirecek.
Bilgi odakli istihdam artacak, diisiik iicret cazibesini yitirecek.

Biiytik firmalarin rolleri ve yaptiklart daha fazla incelenecek.

Dogal kaynaklara talep artarken, cevreye duyarlilik 6nem kazanacak.

meme durumu ise firmaya misteri kayb
olarak yanstyor olabilir. Kiiciik bir arastir-
ma yapin ve sikayette bulunan miisteriler
hala sizinle ¢alistyor mu bir bakin derim.
Sikayetleri miisterinin istedigi sekilde ¢oz-
mek gerekiyor. Glinkii sikayetlerin ¢ozil-
mesi miisteri bagliligini ve sonrasinda sa-
dakati getirir. Firmalarda pazarlama faali-
veti kapsaminda miisteri takibi yapilirken
satig ile stire¢ sonlanmig kabul edilmekte-
dir. Bu ise sikayetlerin dikkate alinmamast
sonucunu ortaya ctkarmaktadir. Ozellikle
miisteri sikayetlerini dikkate alin ve bu si-
kayetleri cozmekle kalmayip sikayetleri ye-
ni tirlin hizmet veya mevcut olani farklilas-
tirabilme firsat1 olarak goriin. Miisteri ile
yasayacagimiz problemin degil, bu proble-
min ¢Ozimiiniin parcast olmaliy1z.

Miisterilerin hangi siklikta geldigi, dogru
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segmentasyonu yani boliimlere ayrilmast

ve kisiye Ozel liriin ve hizmet sunumu son-
rast basart kendiliginden gelir. Diger bir
ifade ile firmalarin duymak istedigi niha-
i sonug olan karlilik da boylece elde edilir.
Bu ise ancak sadakat ile miimkiindiir. Miis-
teri sadakati salt miisteri karti verme ile
saglanamaz. Hele tzellikle miisterilere ve
potansiyel miisterilere dagitilan indirim
saglayan kart sayisinin ¢oklugu sadik miis-
teri sayist ile iligkilendirilemez. Onemli
olan bu miisterileri gesitli programlar ve
uygulamalar ile elde tutma ve siirekli hale
getirmedir. Bu konuda derinlemesine ¢a-
lismalart bildigim kadari ile Migros, Club
Card ile yapmaktadir. Ayn tiir yaklagimla
kart dagitan Carrefour uygulamalari ise
miisteri sadakatini saglamaktan ¢ok uzak,
clinkii miisteri bilgisi olmast gerektigi gibi
kullanilamamaktadir. Kullanim anlik indi-
rim saglamaya yonelik uygulamalarla (son
olarak Trinkcard) kendini gostermektedir.

Bakkal ve Kasabin Memnun Eden
CRM’i

CRM'i basit bir tarifle ge¢miste de olan &r-
negin, mahalle bakkalimizin ve kasabimi-
zin yaptigt miisteride memnuniyet olugtu-
ran uygulamalar olarak tanimlamak da
miimkiin. CRM konusunda cesitli yazilart

ve calismalart olan David Sims'in “Four
Smart CRM Decisions” baglikli 18 nisan
2000 tarihli yazisinda Remzi isimli bir bak-
kalin adi geciyordu. Yazida ise “Diikkan sa-
hibi Remzi'nin Harvard Business School
icin CRM ders kitaplart yazabileceginden”
bahsediliyor ve “Remzi bakkalin dogru ve
gercek CRM agisindan sezgisel olarak yap-
madigy, eksik hichir sey yok” diye saptama-
da bulunuluyordu. Cesitli yazilarimda ve
kitaplarimda Remzi bakkaldan bahsettim
ve Preston iiniversitesindeki bir dersime
de konuk olarak ¢agirdim Remzi bakkali.
Dikkatimi ¢eken sadece iyi bir seyler yap-
maya calismast degil, ayn1 zamanda bilgiye
acligi ve bunu da agurlikli olarak miisteri-
lerden saglayan diisiince yapist idi. Miiste-

Kiiciik bir arastirma yapin ve sikayette
bulunan miisteriler hala sizinle cahsi-
yor mu bir bakin derim. Sikayetleri miis-
terinin istedigi sekilde cozmek gereki-
yor. Giinkii sikayetlerin ¢oziilmesi, miis-
teri bagliigimi ve sonrasinda sadakati
getirir. Firmalarda pazarlama faaliyeti
kapsaminda miisteri takibi yapilirken
satis ile siire¢ sonlanmis kabul edilmek-
tedir. Bu ise sikayetlerin dikkate alinma-
masi sonucunu ortaya cikarmaktadir.

rilerini sadece birey olarak degil aile, is ve
cevresel iligkileri ile tanimaya calistyor ve
onlardan edindigi bilgiyi onlara daha iyi
hizmet ve {iriin sunmak icin kullantyordu.
Boylece; bir¢ok biiylik marketin miisteriyi
tanima gibi bir zahmete girmedigi diistil-
diiglinde miisteriye 6zel ¢oziimler de su-
nan bir bakkalin acimasiz rekabet sartlarin-
da zincir marketlere karst dahi ayakta du-
rabilmesi miimkiin oluyordu.

Bu Ornekten hareketle perakende sekto-
riinde yoneticilerin hem ¢alisanlari ile iyi
iliskileri olmali, hem de miisterileri iyi tani-
malt diyebiliriz. Bunun igin gliniimiizde
teknolojiden yararlanmak gerekiyor. Ciin-
kil miisteriler ile kisisel bilgilerin yaninda
nerede yagtyorlar, ne aliyorlar tiirlinden
bilgiyi toplamak, ama bu bilgiyle bir seyler
yapmak gerek. Ornegin aligveris miktarla-
rina gore miisterilere farkls indirimler su-
nulabilir, hatta ticretsiz baz1 tiriinler verile-
bilir. Bu yaklagim misterinin hem yeni
tirin ve hizmetlere duyarli olmasint hem
de mevcut durumunu gelistirerek sadik ol-
ma konusunda baglilik duygularint gelisti-
recektir.

Misteriler, firmalardan dogal olarak kalite-
li {irlin ve iyi hizmet bekler ama dahasi da
gerekli. Bu ise iletisim ile miimkiin. Miiste-
riye giilimsemek, isini dogru yapmaktan
hemen sonra dikkat ¢eken bir nokta. Eger
kasiyer size hizmet sunarken asik surath
ise bu bile sizi o markete bir daha gitmek-
ten alikoyabilir. Oysa miisteriye giiliimse-
mesi, gerektiginde aldig: Urlini posetle-
mesine yardim etmesi ve tesekkiir etmesi
lazim. Genglik yillarimda Ingiltere’de yasa-
digim donemde, sadece Londra'daki bi-
yilk marketlerde degil kiiclik koy market-
lerinde dahi alig veris sirasinda kasiyerin
defalarca (sadece parayr alirken degil para
tistlinii verirken bile) giiliimseyerek tesek-
kiir etmesi beni ¢ok etkilemisti.

78

CERCEVE

Mart 2006




dosya PERAKENDECiLiK / Perakende Sektoriinde CRM Uygulamanin Onemi .

Perakendedeki Gelismeler
Olumlu

Perakende sektoriinii cesitli yonleriyle in-
celediginizde karsiniza ilging detaylar ciki-
yor. Ozellikle de son yillardaki gelismeler
oluk¢a olumlu. Bu kapsamda izlenimler
ve muhtelif kaynaklardan sektore 6zel ba-
71 notlar;

* Bazi firmalar, miisteri ve is ortaklarina
ortak veritabani kullanimi icin teknolojik
destek veriyor, hatta yatirimt bile finanse
ediyor. Amag ise “Win-Win (Kazan-Ka-
zan)” kiiltiirli cercevesinde isbirligini ge-
listirmek ve gelecege yatirim.

* Biiyiik kentlerde niifus her yil en az
9%10-15 civart artiyor. Buna baglt olarak
tirtinlere talep de artiyor.

* Perakende firmalari biiylik sehirlerde
yogunlastyor.

* Zincir Marketler ve magazalar stirekli
artiyor.

* Market markalt iriinlerin artmast (BIM,
SOK, DIA vs..) ve tiiketici tercihinde artis
yagantyor.

* Perakende pazarinin biiyiikliigii, olmast
gerektiginden cok geride. Baz1 kaynaklar-
da 2005 sonu itibart ile 70-90 Milyar Dolar
arast oldugu belirtiliyor.

* Sektordeki gelisme ve sektor biiytikli-
gili istah kabartiyor. Yabancilarin ilgisi
bundan kaynaklaniyor.

* Deloitte firmasinca yaymnlanan 'Pera-
kendede Kiiresel Giigler' raporuna gore
perakendenin tiim diinyadaki en biiyiikle-
ri, 256 milyar dolar cirolu Amerikan Wal-
Mart ile 79 milyon dolarlik Fransiz Carre-
four.

* Organize perakendecilik pazarinin (zin-
cir marketler, hipermarketler ve siiper-
marketleri) sektor payt ise % 30 civarinda

Yeni Rekabete Ne Kadar Hazirsiniz?

Yurtdigindaki bagarilt perakendecilere bak-
ugimizda agirliklt olarak Magazalar, Inter-
net, Cagr Merkezi ve Katalog ile cesitli ka-

oldugu belirtiliyor ki, bu rakam sektor ka-
pasitesinin ¢ok gerisindedir.

* Sektor biiytimesi yillik %25-30 civart On-
goriiliiyor..

* Alim giiciine bagl olarak satislarin diis-
mesi nedeniyle sektorde %7-10 civart da-
ralmadan soz ediliyor.

* Satiglart artirma gabasiyla 12, 20 hatta
36 ay taksitli tirlinler satiliyor. Bu egilim
sadece kredi kart1 uygulamasi da degil.

* Tiiketimi arttirmaya yonelik bu uygula-
manin sebebi, kir marjinin diisiiyor olma-
st, ¢linki artik Giriin durdugu yerde deger
kazanmuyor!

* Metro Magazalar'nin (Metro Cash &
Carry) bile kredi kartt ile satis yapma kara-
r1 almast.

* Sektorde, liniversite mezunu, en az bir
yabanct dil bilen, isi 6grenmeye hevesli,
sebat gosterecek, gerektiginde raflara mal
dizip, kasaplik, manavlik yapacak kisilere
ihtiyac oldugu ve bu kisilerin yoneticilik
kademelerine ulagma imkanlarnin ini-
versite egitimi almamis olanlara kiyasla
daha fazla durumda.

* Aligveris Merkezleri ve Perakendeciler

nallardan satig yaptiklarini gortiyoruz. Bu-
na ragmen magazalarin yerine diger kanal-
lart ikame etmek vyerine; internet, ¢agri
merkezi ve katalog ile magaza satiglarini ar-

Dernegi (AMPD), Birlesmis Markalar Der-
negi (BMD) calismalari ve Ambalaj Sana-
yicileri Dernegi gibi kuruluglardan haber-
dar olmak gerekir.

* Anadolu Universitesi'yle Birlegmis Mar-

kalar Dernegi (BMD) tarafindan yapilan
'okullu perakendeci' projesi 6nemli bir
gelisme.

* Karadeniz bolgesi yatirimcilart bekliyor.
Agirlik ise sadece Marmara bolgesinde.

* Hipermarketler sayt olarak 200 rakami-
nin bile gerisinde iken, Avrupa tilkelerin-
de bu rakam binlerle ifade ediliyor.

* Bizde ise bakkallar sayr olarak cogun-
lukta, yaklasik 110.000 civarindaki sayilart
siirekli azaliyor. Glinkii organize olma ve
caga ayak uydurmadan oldukgca uzaklar.

* Metro firmasinin “Bakkal Nasil
Kurtulur ?” projesi iyi bir ¢aba.

* Sanal marketler artiyor. Ornegin Kan-
gurum, Estore, Hepsiburada vs..

* Dogal liriinler satan magaza ve market-
lerin sayist artiyor.

* Aligveris merkezleri yayginlastyor.

* Zincir magazalarda standartlarin yiikse-
liyor.

tirmaya yonelik caba icindeler. Sektore
ozel gelismeleri ve egilimleri takip etmek
lazim. Degisimin parcast olmak icin de cev-
remizdeki gelismelerden haberdar olmak
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gerekiyor. Gliniimiizde sadece Tiirkiye'de
degil, tim diinyada perakende sektorii
hizla gelisiyor ve degisiyor. Rekabet sinir
tanimaksizin artiyor ve gercekten actmasiz.
Bence iilkemize gelen yabanct yatirimeila-
rin yaninda sektdrde yasanan birlesme ve
satin almalar, sektore ciddi hareketlilik ge-
tirdi ki, bazi seyler heniiz bagliyor. Isterse-
niz kiiciik bir test yapalim ve bakalim bu
konuda hazir misiniz ? Asagidaki paragrafa
bakin ve yazilanlar size ne ifade ediyor dii-
stiniin..

“SCM, e-CRM, m-CRM, c-CRM, is ortaklari,
tedarikciler, degisim yonetimi, deneyim
yonetimi, Saglik standartlari, Reyon y&ne-
timi, {irin yonetimi, e-satis.. Internet ile
aligverisin milyar dolara dayanmast.. GPS,

Miisteriler, firmalardan dogal olarak ka-
liteli iiriin ve iyi hizmet bekler ama daha-
si da gerekli. Bu ise iletisim ile mimkiin.
Miisteriye giilimsemek, isini dogru yap-
maktan hemen sonra dikkat ceken hir
nokta. Eger kasiyer size hizmet sunar-
ken asik suratl ise bu hile sizi o marke-
te hir daha gitmekten alikoyabilir. Oysa
miisteriye gilimsemesi, gerektiginde
aldig iiriinii posetlemesine yardim etme-
si ve tesekkiir etmesi lazim.

Hirkligy n

RFID, Trigger, Firsat yonetimi, REM (Re-
cency, Frequency and Monetary) yani
miisteri en son ne zaman, hangi siklikta ve
ne tutarda harcama yapiyor. MBA (Market
Basket Analysis), Market Sepet/Arabast
Analizi. Misteri neleri aliyor? Hangi do-
nemlerde ve ne ile neyi birlikte altyor, pro-
mosyonlara ne kadar duyarli? Bencmar-
king, Franchising, Degisim Miihendisligi.
Yalin yonetim. Veri, Veri Giivenligi, Veri
Ambari, Stok yonetimi, Bilgi yonetimi, I
zekast, OLAP, ROLAP, teknoloji, sadakat
programlari, Future Stores, Fokus gruplar,
direk pazarlama, satis sonrast hizmet,
Uriin Yonetimi, ve kisiye 6zel hizmet ve
iirtin sunumu. Ulke riski, Yatirim yapma-
nin glicliigli, Cok dilli (Multi-lingual) pa-
zarlama, Kadin ve Cocuklara yonelik pazar-
lama, Amazon, Google, EDI, Uzaktan eri-
sim ve yonetim. Insan kaynaklarina yati-
rim. Egitimin Onemi. ”

Simdi bagarili misiniz ve sektorde kalici
olabilir misiniz? konusunu bir daha diist-
niin isterseniz. Bir dnceki paragraftaki bazt
kelimeler ne mi? Alacaginiz yazihmn tiim
sorunlart ¢ozecegini mi sdyliiyor saticilar?
Seneye mi CRM yapmay1 diisiiniiyorsunuz
yoksa? Rekabetin yogun oldugu sektorde
kalict olmayt disiinen firmalarin rekabet
avantajt saglamaya yonelik kilavuzlart CRM
olacaktir. Sonug olarak CRM uygulamak

sizlere cok ciddi firsatlar sunacaktir.
Ozellikle kriz donemlerinde hizla kiigiil-
meye calismak ve egitimleri, yani insan
kaynaklarina yatirimi kesmek ilk bakigta
bir cesit maliyetleri kontrol etmek olarak
diistiniilebilir ama bu tutum 6ncelikle i¢
miisteri, yani ¢aliganlarda, sonrasinda ise
dogal olarak miisterilerde sikintt olustura-
caktir. Miisteri ile iligkilerin yonetilebilme-
si, oncelikle saglikli iliskilerin olmast ile
miimkiin. Bunu dogru uygulamak icin ise
CRM yapmaktan bagka ¢tziim yok. Artik
genel hatlart ile de olsa CRM’den haber-
darsiniz ve sadece CRM uygularsaniz basa-
rilt olabilirsiniz bunu biliyorsunuz, karar si-
zin.

CRM Bilgi Platformu

Istanbul Bilgi Universitesi MBA programinda
CRM dersleri veren Abdullah Bozgeyik, Hayat
Yayinlart'ndan ckan "Miisteri Tliskileri Yoneti-
mi" isimli kitabiyla 6nemli bir boslugu doldu-
ruyor. Bozgeyik, CRM konusunda bir bilgi plat-
formu olan, http://groups.yahoo.com/gro-
up/CRMclass/ adresli CRM grubunun da yonet-
menligini yiiriitiiyor.
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Asli KASIKCI

Ev Sicakliginda
Magaza Dizayni

Perakende sektoriinde trend ev sicakli§inda, araya tezgahtarlarin girmedigi, miisteriye ait kimligi
olan magazalar olusturmak. Magazayi soguk gosteren malzemeler yerine, daha sicak bir hava es-
tiren ahsap malzemeler tercih ediliyor. Magaza icinde miisterilerin oturabilecegi, hafif soluklanabi-
lecegi oturma alanlari artik magazalarin vazgecilmez dekorlarindan.

Perakende uzmanlari, sektorii anlatirken
bir sacayagindan sozederek baslarlar ko-
nusmaya. Bu sacayaginin ilki, dizayn, yani
mekandir. Tkinci ise merchandising, yani
bu mekanin icene konulan her gey. Ve so-
nuncusu da operasyon, caliganlar ve onla-
rin yaptigt her sey. Amerikali Antropolog
ve yazar Paco Underhill, Tiirkiye'de Soysal
Yayinlari' ndan cikan “Aligveris Bilimi” kita-
binda, her ne kadar birbirinden ayrrymis
gibi goriinse de, bu {i¢ biiyiikler arasindaki
iliskide bir i¢ ice gegmislik ve bagimliliktan
s0z eder. Yonetim birbiriyle ilgili herhangi
bir karar aldiginda, ashinda 6biir ikisi hak-
kinda da karara varmg olur. Ug biiyiikler-
den birinin gii¢lendirilmesi, 6biir ikisinin
tizerindeki baskiy1 azaltir. Birinin zayiflati-
mast ise diger ikisinin ylikiinii artirir. Bu {ig
biiyiikler arasindaki iliski, perakende sek-
torlintin glintimiizdeki rekabet kogullari
nedeniyle biiytik bir baskr altnda. Giinkii
hemen hemen tiim firmalar, personel gi-
derlerinden ne yapip edip daha fazla tasar-
ruf etmenin yollarini artyor. Yani peraken-
deci (Dolayistyla isadami) agisindan bu ko-
nu bir operasyon kalemi, hem de en
onemlilerinden biri.

Miisterinin bakis agisindan ise sadece hiz-
metlerle ilgili bir konu. Iste perakendeciler
icin asil kritik nokta da burada ortaya ciki-

yor. Perakendeciler, personel giderlerini,
dolayisiyla operasyonel giderlerini azalt-
mak istiyorlar. Bunlari yaparken de hizmet
kalitesinden, miisterinin hayatini kolaylas-
trmaktan 6diin vermek istemiyorlar. An-
cak bunlart yapmak da yetmiyor, giinii-
miizde perakende zincirlerinin olmazsa ol-
mazlarindan biri de “farklilasmak” ve “ken-
di kimligini” olusturmak. Ve daha da
Onemlisi satllan markaya uygun bir kimlik
ve farklilagma tutturmak. .. Iste biraz 6nce
soziinii ettigimiz “i¢ biiylikler"den dizayn
tizerindeki tlim yenilikler bu noktalardan
hareketle yapiliyor. Peki sektorde dizayn
nereye gidiyor? Bu alandaki yenilikler ne-
ler ve bu isin piif noktalart neler?

Sektor Olustu

Biitiin bunlara gegmeden &nce kisaca Tiir-
kiye’de dizayn, vitrin ve diger aktiviteleri
yapan sirketlerin faaliyetlerine kisaca gtz
atmakta fayda var. Genel olarak Ttirkiye'de
perakende sektoriinde hizli bir doniistim
yasantyor. Bu doniisiim sektore hizmet ve-
ren pek cok yan sektoriin de dogmasina
neden oluyor. Dizayn, vitrin, 15tk vs gibi
diizenlemeleri yapan firmalarin sayist da
her gecen giin artiyor. Yalnizca magaza ici
dizayn yapan firmalarin sayisinin 60'a var-
digt belirtiliyor. Bu firmalardan 10 tanesi

hem ulusal hem de uluslar aras: alanda, sa-
tig ve pazarlama agt olusturmus durumda.
Uretim yapanlar var. Mercan Raf bu firma-
lardan biri, Rusya’da tiretim yapiyor. Ttirki-
ye'de Shell, Tiirk Petrol, Teknosa gibi pek
cok firmaya is yapmus. Sirketin Genel Mii-
diiri Nurcan Erciyes, 800’e yakin iiriinleri
oldugunu belirterek, is yaparken firmala-
rin istegine gore hareket ettiklerini, kimi
firmalara konsept olusturduklarini, kimi
firmalarin da hazir konseptle kendilerine
geldigini soyliiyor. Hazir konseptle gelen-
lere Mercan Raf sadece uygulama yapiyor.
“Yunanistan'daki Shell Istasyonlart'nt bdy-
le yaptik” diyor. Buna karsilik Gold Bilgisa-
yar magazalarinin konsepti uygulamast da
Mrecan Rafin tasarimctlarinin elinden ¢ik-

Uzmanlar, ortalama her bes yilda bir
magazalarin yenilenmeye ihtiyac duy-
dugunu belirtiyorlar. Aslinda bu siire
gelismis iilkelerde daha kisa. Hatta ha-
21 firmalarda bu sezon icinde birkac
kez hile yapiliyor. Belki magazanin ici
tamamen degismiyor ama, yeni teshir
iiniteleri ekleniyor veya cikarilyor ya
da iriinlerin yeri degistiriliyor. Ancak,
Tiirkiye’de bu degisiklikleren erken 3-5
yil arasinda yapiliyor.
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mis.
Kartes Celik Esya sirketi ise, Boyner, YKM,
M&S, Benotton basta olmak hazir giyim
perakendecilerinin yiizde 90'nina hizmet
veriyor. Tamamiyle kendi tasarimlarini uy-
guluyor.

Bu iki 6rnek disinda, dizayn, merchandi-
sing isini tamamen kendi iginde yapan fir-
malarin sayist da az degil. Park Bravo ve
Budun Design Company bu firmalardan
sadece ikisi. Budun Design yetkilisi Ozge
Bagergan, kopseptin tamamen yurtdigin-
dan geldigini, magaza ici uygulamalarin ise
kendi biinyelerindeki olusturduklart birim
tarafindan yapildigin soyliiyor.

Varsa Yoksa Marka

Alani ne olursa olsun, sektorde dizayn de-
nilince akla marka geliyor. Markanin kimli-
gi, hedef kitlesi, hedef kitlesiyle olan iligki-
leri ve markaya ait biitiin bu 6zelliklerin di-
zayni yapilacak magazada yansitilmas: ge-
rekiyor. Clinkli artik sektorde rekabet
farklilasmaya odaklanmig durumda. Sirket-
lerin hedefi bir cadde veya aligveris merke-
zi, neresi olursa olsun, oradan gecen her
bir tiiketiciye, daha kapisindan girmeden

onun hangi magazada oldugunu anlatmak.
Kimligini, kisiligini yansitmak. Boyasiyla,
rengivyle, s1giyla, magaza icindeki askilari,
raflar, aynalariyla, her seyiyle dizayn bu
kimligin olusturulmasindaki en 6nemli un-
surlardan biri. Satlan {irlin dnemli degil
varsa yoksa, kimlik. Bu kimligini olustur-
manin yolu da fraklilasmadan gegiyor.
Amerikan'in yiikselen giyim markalarin-
dan GAP magazalari, perakende sektorii
icin derslerle dolu. Cok bilinen bir marka
olan GAP ve onun gibi markalar igin ayurt
edici 6zelligi, magaza icindeki her seye ko-
layca dokunarak, hissederek, acarak veya
baska yollara bagvurarak miisterinin yakin-
dan inceleyebilmesi oldugu sdyleniyor. Bu
politika, beraberinde yeni bir magaza ici
dizayny, sergileme bicimi, sergileme {inite-
leri gerektiriyor. Askilar, raflar yerine, alis-
verisi kolaylagtiran, bu markalarin ruhuna
uygun, diiz ve genis masalar yerini aliyor.
Yalniz GAP’te degil, Tiirkiye'de de faaliyet-
leri olan pek ¢ok yabanct marka tarafindan
uygulanan bu sistem, yerli markalar arasin-
da da hizla yayiltyor. Bu markalarin ortak
ozelligi, fiyat olarak daha orta gelirine gru-
buna yonelik markalar olmasina ragmen,

tist gelir grubuna da hitap
edebilmesi. Tiirkiye'de Za-
ra, Mango gibi yabanct mar-
kalar buna rnek olarak ve-
rilebilir. Yerli markalardan
Koton'un da aralarinda ol-
dugu bu markalara ait ma-
gazalarda miisterinin elledi-
gi, dokundugu her lriind
katlayip yerine koyma zo-
runlulugu doguyor. ilk ba-
kista bu personel ve ek ma-
liyet gibi goriinse de, bu du-
rum bu tip magazalar igin
saglam bir yatrim olarak
gosteriliyor. Clinkii magaza
ici dizaynlart dokunmaya, cekistirmeye uy-
gun sekilde yapilmug, bilingli bir secim.

Operasyonel Yiikii Hafifleten
Dizaynlar

Her ne kadar GAP tipi magazalarda dizay-
nin personel giderlerini artirmak yoniinde
bir etkisi olur gibi goriinse de, perakende-
cilerin dizayn ve merchandisingden yarar-
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lanarak operasyonel yiikii hafifletme im-
kéanlart vard. Bu konuda Paco Underhill'in

“Alisveris Bilimi” kitabinda verdigi bir or- |§

negi anlatmakta fayda var. ABD'nin ilag
zincirlerinde, kiiciik ilag siselerini her giin
degistirme, yerinden oynayanlari diizen-
letme isinin biitiin ylikii personelin {izerin-
deyken, diinyada perakendecilerin korku-
lu riiyast haline gelen Wal-Mart bundan
kurtulmanin yolunu gelistirdigi yeni bir di-
zaynla buldugunu anlatiyor Underhill. Wal-
Mart, biitiin aspirinleri bir kuta icine koya-
rak {izerine bir de devasa etiket yapistirip
onemli bir fark yaratmig. Wal-Mart'in tek
cekindigi nokta, kutularin kalitesiz imajt
vermesiymig ama korkulan olmamus, miis-
teriler yeni bicime ¢ok cabuk kabullenip,
Wal-Mart da biiylik bir personel giderin-
den kurtulmus.

Degisim Sart

Magazanin bir kimligi var, bilingi olarak se-
cilen dizayn da iyi igliyor. Operasyonel gi-
derler diistiyor. Peki biitiin bunlar yeterli-
mi? Tabii ki hayir! Clinkii perakende sekto-
rii yasayan bir sektor. Bu nedenden dolayt
uzmanlar, ortalama her bes yilda bir maga-
zalarin yenilenmeye ihtiyag duydugunu
belirtiyorlar. Aslinda bu siire gelismis tilke-
lerde daha kisa. Hatta giyim perakendecili-
ginin “terminatdrli” olarak bilinen Zara'da
bu sezon icinde birkag kez bile yapiliyor.

Belki magazanin ici tamamen degismiyor
ama, yeni teshir Uiniteleri ekleniyor veya -
kariltyor ya da {iriinlerin yeri degistiriliyor.
Bu kadarcik degisikligin bile tiiketicinin
tizerinde heyecan olusturabilecegini belir-
tiyor uzmanlar. Ancak Tiirkiye’de bu degi-
simler 3-5 yil arasinda ancak olabiliyor. Bir
de yapilan degisikliklerin giiniin trendleri-
ne uygun olarak yapilmasi gerekiyor.

Istk En Onemli Unsur
Mercan Raf Genel Miidiirii Nurcan Erci-

yes'e gore, son yillarda magzalarda 151k en
onemli unsur haline geldi. Iste buna Tiirki-
ye'deki uygulamadan bir 6rnek. Alman
Metro Cash and Carry, gecen yil baslattigi
magaza ic¢i yenileme projesinde, 2.5 mil-
yon euro harcayarak 6nce Bursa magazasi-
ni, ikinci olarak da 4.5 milyon euroya Izmir
magazasint yeniledi. Bu yenilemede pek
cok birim elden gecirildi. Miisteri talepleri-
ne ve magazanin yeni hedefleri dogrultu-
sunda iiriin alanlari yeniden diizenlendi.
Balik boliimii ve diger soguk havada sak-
lanmast gereken gidalar icin yeni teknolo-
jilerle yeni bir bakis acst olusturuldu. Iddi-
alt bir taze balik bolimii olusturuldu. Ma-
gaza icinde yer alan restoran, Italyan resto-
ranlart konseptinde yenilerek farklt bir
kimlik kazandirildi. Magaza iginde yer alan
gida dist tirtinlerin bolimleri elden gegiril-

di, miisterinin daha kolay ulagabilecegi bir
sekle kavusturuldu. En 6nemlisi de 1siklan-
dirma, Metro 1gtklandirma icin Philips’ten
yardim istedi. Philips sadece Metro
C&C'ye dzel bir 1siklandirma sistemi gelis-
tirdi. Boylece magazanin ici, yapilan yeni
dizayna uygun olarak, daha aydinlik bir go-
riiniim kazandi. Uzmanlar tipki Metro
C&C'nin yaptigt gibi 1siklandirmanin ma-
gaza ici dekorasyonda en 6nemli unsur ha-
line geldigini belirtiyor.

Ev Sicakliginda Magazalar

Bir siire 6nce pek cok alanda oldugu gibi
perakende zincirlerinin dekorasyonlart da
minimalist akimin etkisi altindayd:. Su an-
da magaza ii dekorasyonda trend, “Ev si-
cakliginda” magazalar dizayn etmek. Maga-
zayt soguk gosteren malzemeler yerine,
daha sicak bir hava estiren ahsap malze-
meler tercih ediliyor. Magaza icinde miis-
terilerin oturabilecegi, hafif soluklanabile-
cegi oturma alanlart artik magazalarin ol-
mazsa olmaz dekorlarindan. Pek ¢ok ma-
gazaya hizmet veren Toner Mimarlik sirke-
tinden Mehmet Abali, “Burada en kritik
nokta, dekorasyonun iiriiniin Oniine gec-
memesidir” diyor.

Mehmet Abal’nin verdigi bilgilere gore,
eger magaza bir butik magaza ise 0 zaman
daha cok burclu sistem, aski ile teshir edi-
lecek bir dekorasyon sistemi tercih edili-
yor. Gok katli magazalarda ise illaki esnek
bir dekorasyona ihtiyac duyuluyor.
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Seda EMIR

e-ticaret Tirkiye'de
Emekliyor

Elektronik ticaret, yani internet lizerinden alisveris, biitiin diinyada ¢ok hizli gelisiyor. Tiirkiye’de
heniiz emekleme asamasinda olan e-ticaret, sirketlere yeni ve biiyiik is potansiyeli vaat ediyor. in-
ternetin biiyiik bir kitleye ulasmasi, saticilarin iiriinlerini daha genis kitlelere ulastirmalarini sagli-
yor. E-ticaretin kullanicilar i¢in en dnemli avantaji ise, zaman ve mekandan bagimsizlik saglamasi.

Bilgi teknolojileri sayesinde biitiin diinya-
da ticaret sekil degistiriyor. Artik e-ticaret,
yani internet {izerinden ticaret alanina gir-
meyen iiriin kalmads. E-ticaretin iglem hac-
minin artmast ve biitlin alanlarda uygula-
nabilir olmasi, internetin yayginlasmasiyla
paralellik gosteriyor. Gartner Group tara-
findan 1999 yilinda yaynlanan raporlara
gore, ABD, kiiresel e-ticaret hacminin yiiz-
de 80'ine sahip. Bunun en 6nemli etkenle-
rinden biri, bu ilkede e-ticarete verilen
devlet destegi olarak goriiliiyor. ABD yo-
netimi, 1997 yilindan itibaren kamu alimla-
rinin e-ticaret yoluyla yapilmast kararini al-
misti. 1999 yilinda 170 milyar dolar olan

OECD rakamlarina gore 2005 yilinda e-
ticaretle yapilan seyahat hizmetlerinde
20 katlik artis oldu. Buna benzer bir pat-
lamanin da kitap satislarinda olmasi
hekleniyor. En yiiksek artisin beklendi-
gi diger bir sektor ise gida. Tiirkiye'de,
1998’de ivme kazanmayan haslayan e-
ticaret hala emekleme asamasinda. Bu-
nun en onemli nedeni de, Tiirkiye'de bil-
gisayar sahipligi ve internete erigim
oraninin gelismis iilkelere gore diisiik
olmasi.

kiiresel e-ticaret hacmi, 2004’de 8 trilyon
dolara ulasti. ABD’de her bes isletmeden
licliniin, e-ticaretle tanigtigt rapor ediliyor.
E-ticaretin sirketten sirkete (B2B) ve sir-
ketten tiiketiciye (B2C) olmak iizere iki
sekli bulunuyor. Firmadan firmaya ticaret
bunlar arasinda e-ticaretin en dnemli bo-
yutunu olusturuyor. E-ticaretin ylizde
20’lik boliimiinii olusturan B2C'de daha
cok, seyahat, eglence, finans hizmetleri,
haber, e-posta, ve egitim gibi alanlar gelisi-
yor. Nesnel iiriin satist olarak da, kitap,
CD, elektronik ve bilgisayar pargalari en
biiylik paya sahip. OECD rakamlarina gore
2005 yilinda e-ticaretle yapilan seyahat hiz-
metlerinde 20 katlik artis oldu. Buna ben-
zer bir patlamanin da kitap satiglarinda ol-
mast bekleniyor. En yliksek artigin beklen-
iilkeler arasinda Finlandiya, Isve ve Dani-
marka’da sirketler arasi ve bireysel olarak
internet kullanim orani ve internet {izerin-
den ticaret yapma orani cok gelismis. Ital-
ya ve Tiirkiye'de ise, internet kullanimi
orani ve internet {izerinden ticaret ¢ok dii-
siik seviyelerde bulunuyor.

Tiirkiye'de, 1998'de ivme kazanmayan bas-
layan e-ticaret hila emekleme agamasinda.
Bunun en 6nemli nedeni de, Tiirkiye'de
bilgisayar sahipligi ve internete erigim ora-

Fiyat Indirimi Sagliyor

Elektronik ticaretin tiiketiciler acisindan

avantajlari soyle siralaniyor:

* Genel ve genis secim yapabilme
imkani,

* Hizmet kalitesinin artmas,

o Onemli fiyat indirimi,

* Ihtiyaclara cok hizli cevap verilmesi,

* Yeni iirlinler ve hizmetler.

ninin geligmis tilkelere gore diistik olmast.
Bu oran arttik¢a e-ticaret islem hacminin
de artacag1 tahmin ediliyor. lk basta inter-
net {izerinden ticaret bircok kisiye cazip
gelmese de, internet baglantilarinin yay-
ginlagmast ve hizlanmasi, teknolojiye olan
merak ve yogun is yasami nedeniyle e-tica-
ret hacminde son yillarda ciddi gelismeler
goriiliiyor. Tiirkive’de gegen yilin ilk yari-
sinda Bankalararast Kart Merkezi (BKM)
verilerine gore, sanal POS’lar iizerinden
yapilan e-ticaret islem hacmi, Haziran so-
nu itibariyle alti aylik donemde 563 milyon
470 bin YTL'ye yiikseldi.

E-ticaretle Saticilar Daha Genis Kitle-
lere Ulastyor

E-ticaretin normal ticarete gore birkag
farklt avantaji bulunuyor. Internetin bii-
yiik bir kitleye ulasmasi, saticilarin iirinle-
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Sira e-business’a Geldi

Tiirkce'ye elektronik is diye cevrilebilecek
olan e-business, bir sirketteki bitiin islerin
kagit ve kalem kullanmadan bilgi teknolo-
jileri yardimryla yapilmast seklinde tanimla-
nabilecek yeni bir is modelidir. Biitiin isle-
rini internet ortamina tagtyan ve diinyada
ilk olarak gercek manada e-business’a ge-
cen Cisco ve Oracle’in yilda birer milyar
dolar tasarruf yaptigi belirtiliyor. Bu ne-
denle bir firmanin faiz ve vadeli krediler
pesinde kosmaktansa e-business'a gecip,
verim ve tasarrufu azami olarak artiran ve
kendi icinden finans saglamayi tercih et-
mesi daha rasyonel bir yol olarak goziikii-
yor. e-business, e-ticaretin daha ileri ve da-
ha kapsayict bir noktasi olarak kargimiza ¢i-
kiyor. Glinkii e-business, bast, “e” ile basla-
yan e-ticaret ve e-egitim gibi biitlin inter-
net uygulamalarini kapsayan yeni bir is mo-
delidir. Ote yandan bir web sitesi agarak o
site vasitastyla siparis almak e-ticaret olur-
ken, e-business i¢in yeterli olmamaktadir.
0 islemin e-business olabilmesi icin igin si-
paris biiliimiintin elektronik ortamda ya-
pimast yaninda, diger biitiin islemlerin de
kagit-kalem kullanmadan sanal sekilde ger-
ceklesmesi gerekir. Konuyla ilgili olarak

rini daha genis kitlelere ulagtirmalarini sag-
liyor. Bir satict internet sayesinde fiziksel
olarak ¢ok uzakta olan bir miisteriye cok
rahat ulagabilir. Daha genis kitleye ulasa-
rak daha cok sans elde ediyor. Ticaretle il-
gili gereksiz gecikmeleri de e-ticaret saye-

asagidaki tanimlamalarin da hatirlanmasin
da fayda var. Bunlar;

e intranet: Bir sirketin kendi icinde
kurdugu dahili internet diye tanimlanabi-
lir. intranet’in oldugu bir sirket ne kadar
biiyiik olursa olsun, her bir ¢alisan baska
bir ¢alisanin bilgisayara ulasip onunla

dokuman alisverisi yapabilir.

* Extranet: Bir sirketin farkli yerlerde
bulunan birimleriyle merkez arasinda ur-
dugu kapsaml dahili internet agr seklinde
ozetlenebilir. Ornek vermek gerekirse bii-
yik bir beyaz esya reticisi, yurt genelin-
deki biitiin bayilerini bir extranet agiyla
birbirine baglayip hangi bayide ne kadar
stok var, ne kadarlik satig gerceklesti gibi
bilgileri ayn1 anda merkezden gorebilir.

* Business to Business (B2B): Inter-
net iizerinden sirketlerin kendi aralarinda
yaptig1 ticareti ifade icin kullandiyor. Orne-
gin demir celik firmalarinin kendi aralarin-
da yaptig ticaret.

* Business to Consumer (B2C): In-
ternet lizerinden nihai tliketiciye yapilan
perakende satist ifade ediyor. Su anda 6n-
de gelen bir¢ok perakendeci, B2C yapyor.

sinde ortadan kaldirabiliyor. Belli durum-
larda da masraflarint azaltabiliyor. Orne-
gin, bir acik artirmada acik artirmayt dii-
zenleyen sirketin yer i¢in para 6demesi ge-
rekir. Ancak eger internet {izerinden bunu
yaparsa, yer icin para 0demek durumunda

kalmaz. E-ticaretin misteri icin en biiylik
avantajl ise, istedigi saatte aligveris yapa-
bilmesi olarak goriiliiyor.

E-ticaretin sagladigt avantajlar yaninda
onunla iliskilendirilen bazt sorunlar da
yok degil. Bu problemlerden en nemlisi
giivenlik. Bu problem e-ticaretin geligme-
mesindeki en &nemli etkenlerden biri ola-
rak goriiliiyor. Insanlar internetle ilgili fi-
nans konularinda bagkalari tarafindan bu-
na ulasilamayacagindan emin olmadiklari
siirece kolay kolay bilgilerini vermek iste-
miyorlar. Bu tarz igslemlerde para transfe-
ri glivenli yapilmali. Ayrica bazi transferler
misterinin gizli olmasmni gerektiriyor.
Bunlar ¢ok karisik ve hepsi icin biitiin
diinyada kabul goren bir ¢oziim yok. In-
sanlarin e-ticaret konusunda ihtiyatl dav-
ranmalarinin bir diger nedeni de, e-ticare-
tin heniiz yasal cergevesinin tam olarak ¢i-
zilmemesinden kaynaklantyor. E-ticaretin
biitiin sorunlart icin ¢6zim bulundu an-
cak bunlarin hicbiri her durumda uygula-
namuyor. E-ticaret tabii ki hevesle yolunda
ilerliyor. Ama sagladig yararlara bakild:-
ginda onunla ilgili sorunlarin bir an 6nce
coziilmesi gerekiyor.

Sirketlerin Yiizde 74’iinde e-ticaret
Departmani Yok

Geng sirketler yaninda ekonominin eski
devleri de internet {izerinden ticaretin ni-
metlerinden yararlantyor. Sirketlerin cogu
gelecek vyillarda elektronik ticaretten
onemli oranda gelir bekliyor. Ancak bu
sirketlerin yiizde 74'linde e-ticaret de-
partmant yok. Yiizde 251 ise e-ticaret ger-
ceklestirme politikalarini hentiiz olustur-
mus degil. E-ticaretle yapilan siparislerin
yiizde 20'sinin teslimatinda gecikmeler ya-
sanwyor. Internet iizerinden ticaret cok
yaygin degil. Diinya capindaki ticaretin
yiizde 79'u hala eski yontemlerle gercek-
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Zaman, Mekan ve Paradan
Tasarruf

E-ticaretin faydalari sdyle siralaniyor:
*E-ticaret, insanlarin zaman ve mekan si-
nirt olmadan iglerini yapabilmelerini sag-

liyor. Bir insanin internette online olmast, gece ya da glindiiz fark etmeden tek bir tik-

la iirlin satmast ya da satin almasina yardim ediyor.

* Web sitesi lizerinden alnan bir siparisin kargilanmast, geleneksel ticaret sekil
lerine gore daha az masrafli. Glinkii elektronik satin alma sirasinda hicbir in

san etkisi yok. Ayni zamanda elektronik sati, siire¢ hatalarini ortadan kaldirt

yor. Ayni zamanda daha hizli ve daha kullanisl.

* E-ticaret, 6zelligi olan nis iirlinler icin ideal. Bu tarz Giriinlerin misterisi daha az.

* E-ticaret, is yapma maliyetinin biiyiik bir boliimiiniin yok edilmesini sagliyor.

Is yapmanin en ucuz yolu olarak tanimlaniyor.

* Alict agisindan e-ticaretin bircok avantaji var. Aliciya zaman kazandirtyor. Daha

iyi satin alma karari vermesini, fatura ve bu tarz seylere daha az zaman harca
mastni sagliyor. Satin alma alternatifleri konusunda daha fazla avantaja sahip

oluyor.

lestiriliyor. Uzmanlar bu verilere bakarak,

e-ticaretin dniinde agiimasi gereken engel-
ler oldugu halde, 6niimiizdeki yillarda hiz-
It bir gelismeye agik oldugunu dile getiri-
yorlar. E-ticaretin 6niindeki engeller, de-
melerde gecikme, gonderilemeyen siparis-
ler, giimriik/vergi sorunlart ile lisans gii-

venlik problemleri seklinde siralaniyor.

Elektronik ticarette, 6zellikle sirketten sir-

kete ticaret yani B2B hizlt bir gelisme gos-
teriyor.
Elektronik ticaretin temel araclar, telefon,

Tiirkiye’de e-ticaret Hacimleri
Alan

B2C e-ticaret hacmi (milyon dolar)
Internet kullanict saysst (milyon)

Kisi bagina diisen yillik online harcama (dolar)

PC sayist Tiirkiye (milyon)

B2B e-ticaret hacmi Tiirkiye (milyon dolar)

B2B e-ticaret hacmi ABD (milyar dolar)

faks, televizyon, elektronik 6deme ve para
transfer sistemleri, elektronik veri degisi-
mi ve internet seklinde siralantyor. Ticari
islemlerde bir veya daha cok kisi tarafin-
dan ses, goriintli ve yazili metinlerin ayni
anda interaktif bir bicimde iletilmesi, za-
man ve mekan sinirinin olmayist ve ¢ogu
zaman daha diisiik maliyetler elektronik ti-
caretin daha esnek olmasini sagliyor.

Tiirkiye Baslangic Noktasinda
Tiirkiye, e-ticaret alaninda daha baslangic

2001 2002 2003 2004
09,7 177 3052 6143
3,5 0,1 7,5 10
199 29 48,7 01,4
3,0 0,1 7,7 11
298 656 1457 3235
522 782 1113 1500

noktasinda olmasina karsin hizlt bir degi-
sim icerisinde. Internet kullanimi oranin-
daki artig, sirketleri e-ticarete zorluyor.
Tiirkiye'de su anda gerceklestirilen elek-
tronik ticaret uygulamalari, isletmeden tii-
keticiye satig seklinde oluyor. Zaten diin-
yada isletmeden isletmeye satis, e-ticaretin
en Onemli kismint olusturuyor. Ancak kisa
bir siire sonra Tiirkiye'de de biiyiik sirket-
lerden baglamak {izere bircok kurulusun
tedarikgileri ve bayileri arasindaki islemleri
internete tasimalari ve isletmeler arasi e-ti-
caretin yayginlagmast bekleniyor. Tiirki-
ye'de elektronik ticaretin yasal altyapisint
olusturmak ve yayginlasmasini saglamak
amactyla Internet Ust Kurulu, Elektronik
Ticaret Koordinasyon Kurulu olusturuldu.
Ayrica Dig Ticaret Miistesarligi ve Thracatt
Gelistirme Etiid Merkezi de bu konuda
hizmet veren 6nemli kuruluglar arasinda.

YARARLANILAN KAYNAKLAR
http://www.ecommerceprogram.com/eco
mmerce/benefits-of-ecommerce.asp
http://www.cse.iitk.ac.in/~dheeraj/report
s/ecommerce2/node3.html
http://www.headcountcom.com
www.etkk.gov.tr
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Siz de Sanal Alemde Gercek Bir Magaza Acabilirsiniz

Tiirkiye’de daha ¢ok biiyiitk holding-
lerin yatirim yaptigi sanal magazacili-
ga bir arkadasinin yonlendirmesiyle
giren Aydmn Baran, kiiciik sermaye-
lerle de bu isin olabilecegini ispatla-
di. www.birebiriletisim.com adresli
sanal ortamda gercek bir magaza ku-
ran Aydin Baran, bityiik perakendeci-
ler karsisinda bunalan kiiciik girisim-
cilere ¢oziim icin iyi bir 6rnek olus-
turuyor.

Su anda 7/24 hizmet anlayistyla bili-
nirlik saglamis markalarin Kkaliteli
iiriinlerini hizly, giivenilir ve ucuz bir
sekilde tiketiciye ulastirdiklarini
kaydeden Aydin Baran, nasil bu duru-
ma geldikleri konusunda soyle de-
vam etti; “Bu ideal konuma gelmek icin
elbette cok yogun, sikici, stresli ve pahalt
bir bedel ddedik. Internet Tiirkiye'ye gire-
li 13 yil olmus, bu siirenin neredeyse dort
senesinde varolmak bile basari sayilabilir.
icinde bulundugumuz siire¢ ve yasadikla-
rimiz bizlere gelecege matuf bir 6ngorii ve
fikir vermektedir. Internet {izerinden satig
yapmak, tam anlamiyla uygulandiginda bir
imkanlar biitlinii olarak karsimiza ¢tkmak-
tadir. E-ticaretin 6zeline indiginizde farkli
modeller ortaya ¢ikacaktir. Bunlar arasinda
en yaygin olani toptan alisveris ki, ithalat
ve ihracati harekete gegirir. Bir digeri de
perakendeciligi tetikleyen son tiiketiciye
tirlin satmaktir. Her iki konuda da temel
aynudir. Biz sirketimizi kurgularken iste bu
iki zemin lizere oturtmaya caba gosterdik.
Hem bir sanal magaza kurmak, hem de
KOBI'lere internet iizerinden satig yapabi-
lecekleri portallar kurup, her birine toplu-
ca birer sanal magaza kazandirmak. Top-
tan ticaretin geleneksel kurallarint ve ihti-

yaclarini tespit ederek portallarimizda her
tiirlii bilgiden, fuar alanina, satig ortamin-
dan haberlesmeye kadar tam ve etkin bir
pazar alani olusturduk. www.birebirileti-
sim.com, toptan ticaretin igleyisi ve hitap
ettigi alan itibariyle daha cok global bir an-
lam igerirken heniiz sanal magazacilik iilke
capinda olmasi gereken yerde bile degil-
dir.”

Kokli Degisikliklerin Habercisi

Misyonunu, “Tiim KOBI'lerin internet eko-
nomisine adaptasyonunu saglamak” sek-
linde belirleyen Aydin Baran, sanal maga-
zaciligin yeni bir donemi baslattigini kay-
dederek aciklamasini soyle siirdiirdii; “Her
seyden once sanal magazacilik, bir diger
ifadeyle perakendecilik—marketcilik; her
tlirli mal ve hizmetin miisteriye ulagtiril-
masidir. Uriin satma esasina gore kurgula-
nan bir online aligveris magazasi, ortaya
koydugu hizmetle, esasinda geleneksel ti-
caretten daha farkls ayricaliklara da sahip-
tir. Bugiinkii degisim bir bakima Ro-
nesansin yasandig: 15. yiizyila benze-
mektedir. Matbaanin bulunmasimdan
once tiim Diinyadaki kitaplarin sayisi-
nin 30.000 civarinda oldugu tahmin edili-
yordu. Gutenbergin matbaayr bulmasin-

dan 20-30 yil kadar sonra basilt kitaplarin
sayist 10 milyonu gecmisti. Bastlt kitaplarin
artmast sonucunda bilime, buluglara ve sa-
nata yonelen ilgi daha sonra Ronesansa yol
actt. Bugiin de benzer kokli degisiklikler,
ileriye dogru yeni bir sigramayr ateslemek-
tedir. Bu gerceklerden ve gelismelerden
birakin ticari diisiinceyi, vizyon olarak kac-
mamiz dogru mudur? Ozellikle Tiirkiye
agisindan bakugmnizda kagirilacak bu son
vagondur. Once yerel pazarinizda, sonra
diinya pazarlarinda yer tutabilmenin en
kestirme yoludur. Internete nasil ba-
karsaniz dyledir. Bilisim ve teknoloji tist
basligindaki bu gercek; Ttirkiye'nin iktisa-
di kalkinmasinda en etkin ve 6nemli dina-
miktir. Topyekun bir hamle gerekiyorsa,
bunun yolu internettir. Simdi ABD, kent-
lerde baglantisiz ve Gicretsiz internet erisi-
mi sagliyor, milyonlarca insan aligverisini
internetten yapryor (Ornk: www.ama-
zon.com). Cin, tiim irettiklerini Diinya'ya
www.alibaba.com adresli sanal platform-
dan tanmitiyor-satiyor. Ya Tirkiye! hala
KOSGEB, KOBI'lere e-ticaret destedi ver-
me, dgretme ve uygulatma konusunda za-
mant yiyor.”
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Anadolu’da Perakendeciligin

Onciileri

ADESE, Afra ve Osmanli Alisveris Merkezleri, Konya’da yerel sermaye ile kuruldu ve kisa zamanda
biiyiiyerek zincir magazalara doniistii. Bu perakende zincirleri, gelistirdikleri marketgilik anlayisi ile
ic Anadolu bélgesinde dncii bir rol iistlendi. Son yillarda yabanci perakende zincirlerinin de Kon-
ya’da yatirnma yonelmesi iizerine, sehirdeki yerel perakendeciler yerelligin avantajini iyi kullanma

arayisina girdi.

Anadolu'da perakendecilik sektorii, yerel
zincirlerin arttug1 ve aligveris merkezlerinin
yayginlastigr  bir profil cizmektedir. Mo-

dern anlamda aligveris merkezlerinin sayi-
st glinden gline artarken, organize pera-
kendecilikte siirekli gelismektedir. Adana,
Ankara, Izmir, Izmit, Diyarbakir, Antalya,
Gaziantep, Ordu ve Konya’'da modern alig-
veris merkezleri bulunmaktadr. I¢c Anado-
lu’da 39 bin, Marmara bolgesinde ise 80
bin civarinda perakendeci faaliyet gosteri-
yor.

Anadolu’daki yerel perakendeciler, bulun-
duklari yerlerdeki yiiksek rekabet ve yeter-

Ramazan  Keser

siz finansman nedeniyle farklt cografi bol-
gelere yayilamuyor. Yerel zincirler agisin-
dan sektordeki en biiylik sikinti, karligin
diismesi, buna karsin giderlerin yiiksek ol-
mast. Bunun yan sira yerel perakende zin-
cirleri, hizlt hareket edebilme, bolgeye da-
ha fazla niifuz etme ve miisteri ile daha ya-
kin iligkiler gelistirme gibi avantajlara sa-
hip. Bu avantajlar yerel perakendecilere
pazart korumada hareket kabiliyeti sagli-
yor.

tahmin ediyorum. Ayrica yerli sermaye ile ulusal zincir olma

ADESE Aligveris
. Merkezleri Genel
Miidiiri: “ADESE,

ADESE, Yerellerle Biitiinlesmek organize peraken-
Istiyor

deciligin Konya'da-
ki ilk &nciistidiir. Barkotlu sistemle satiga baslayan ilk yerel fir-
ma olma Ozelligine sahiptir. Bununla birlikte istihdam ettigi
personelin her tiirlii sosyal glivencesini saglayan, vergisini ve-
ren, kayitdist ekonomik islemlerden uzak duran yapisiyla devle-
te olan yiikiimliiliiklerini tam anlamiyla yerine getirmektedir
ADESE 1994 yilinda Konya bolgesinde agilan ilk aligveris mer-
kezidir. 9.600 m? net satis alani ile miisterilerine kaliteyi en
ucuza vermek icin caba sarf etmistir. Bununla birlikte yapmis
oldugu cekilisli ve puanl kampanyalarla miigterilerine yakin
olmay1 hedeflemigtir. Bu anlamda 6nemli basarilar elde ettigini

yolunda oldukga basarili bir calisma ile yerel zincirlerin ufukla-
rint agtigimiza inantyorum. Konya Tiirkiye'nin hizl gelisen bi-
yiik sehirlerinden bir tanesidir. Dikkat edilirse yabanct serma-
yeli sirketlerin yatirim yapmay: hedefledigi illerin basinda geli-
yor Konya. Ancak yapilacak yatirim o ilin niifus potansiyeli, sa-
nayilesmesi, gelir seviyesi ile birlikte diisiintilmektedir. Bu ne-
denle Konya'da ileriki dénemlerde diger illerde bulunan alis-
veris merkezleri gibi merkezlerin sayisini artacaktir. Baz1 ya-
banci sermayeli yatirimcilarin Konya’da yatirim projeleri de bu-
nun bir gostergesi. Yerel zincirler ulusallasma siirecini ¢abuk
agmak zorunda. Ozellikle 2005 yilinda yasanan sirket evlilikleri,
2006 yilinda devam edecek goriintiyor. Sektoriin biiyiik oyun-
culart yerel zincirleri biinyesine dahil etmenin ¢abast icinde
olacaktir. Uygun bolgelerde bu tip yerel zincirleri biinyemize
dahil etmeyi biz de diistinmekteyiz.”
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Konya, Perakendede de Oncii

Konya, I¢ Anadolu Bolgesinde organize
perakendecilige nciiliik eden illerin ba-
sinda yer almaktadir. Geng niifusu, turizm
potansiyeli ve siirekli gelisen sanayisi ile
Konya Anadolu’da bir cazibe merkezi
olusturmaktadir. Son 10 — 15 yilda Sanayi-
lesmede biiylik mesafeler kat eden Konya,
perakende sektoriinde de dnemli atilim-
lar gbstermektedir.

Konya’'da biiyiik perakende magazalarina
onemli yatrimlar yapiimaktadir. Ozellikle
yabanci sermayenin Konya’da yatirim yap-
g1 en dnemli sektdr perakende olmakta-
dir. ADESE, Afra, Osmanlt Aligveris Mer-
kezleri yerel sermaye ile kurulmug ve kisa
zamanda biiyliyerek zincir magazalar ola-
rak hizmet veren 6nde gelen perakende
zincirler olarak Konya'da dikkat ¢ekmek-
tedir. Bu perakende zincirleri, geligtirdik-
leri marketcilik konsepti ile I¢ Anadolu
bolgesinde Oncii bir rol tistlenmektedir.
Konya'da faaliyet gosteren yerel peraken-
de firmalari, Diinya'da ve Tiirkiye'de degi-
sen tiiketici beklenti ve ihtiyaclarina para-
lel bir gelisme kaydetmektedir. Miisteri-
ler, temel tiiketim ihtiyaglarint karsilama-
nin yant sira sosyal ihtiyaclarint kargilaya-
cak, eglence alanlart olan aligveris merkez-
lerine yonelmektedir. Bu egilimleri gabuk
fark eden Konyali Perakende zincirleri hiz-
ltbir sekilde aligveris merkezi konseptin-
de yatirimlar gerceklestirdi.

Ankara, Konya, Kayseri ve Eskisehir gibi il-
lerde toplam 41 adet hipermarket, 102
adet biiyiik siipermarket, 100 — 100 m2
arast 279 adet siipermarket bulunmakta-
dir. Ttirkiye'de aligveris merkezi sayist

Yabanci flgisi Artryor

Anadolu’daki yerel perakende firmalar ge-
nel olarak bulunduklari sehirde faaliyet
gostermektedir. Ulusal perakende zinciri

Perakendede Yerel Avantaji

Degerlendirilmeli

Mustafa Yayla Osmanli Alisveris Merkezle-
ri Yonetim Kurulu Bagkan: : “Ulkemiz su
anda ulusal perakendecilerin pazar payla-
rinin diisiik oldugu bir donemi yasamak-
tadir. Pek cok sehrimizde ulusal peraken-
decilerin pazar lideri oldugu s6ylenemez.
Tiim sehirler gbzden gegirildiginde ulusal
zincirlerin yaninda mutlaka yerel bir yapi-
lanmanin pazarda daha etkili oldugu he-
men goze carpmaktadir. insanlar kendi
bolgelerindeki yapilanmalara daha sicak
bakmaktadirlar. Biz yerel perakendeciler,
miisterilerimizi daha iyi tantyoruz. Bolgeyi
iyi bilmenin sonucu olarak yerel isletme-
lerde o bolgedeki miisteriye uygun {iriin
secimi glindeme gelmektedir. Oysa ulu-
sallar genellikle var olan iiriin portfoyti ile
calismakta, ancak bu liriin yapist bolge ta-
leplerine, ya da begenilerine cevap ver-
memektedir. Ulusal perakende zincirleri
CRM (Miisteri Iliskileri Yonetimi) calisma-
lart ile miisterilerini tanimaya caligilar.
Halbuki biz miisterilerimizle ig ice yastyo-
ruz.

Yerel zincir marketlerin bu sektorde basa-
rilt olabilmesi iin pazarlamanin beg doru-
su olan dogru iriinti, dogru zamanda,
dogru aracilarla, dogru fiyatla ve dogru
miktarda bulundurulmast artik yeterli ol-
mamaktadir. Bununla birlikte miisteri de-
geri, miisteri fiyatlart ve misteri iletigimi-
ni 0n plana ¢ikartmalilar. Yerel perakende
zincirleri eger donemlik miisteri artist ye-

olma potansiyeline sahip olup da bunu
gerceklestiremeyen perakendeciler bulun-
maktadir. Ozellikle icinde bulunduklar se-
hirde rakiplere fazla odaklanmaktan dolayi
cografi anlamda yatay biiyliyememektedir-
ler. Yerel perakende zincirleri kendi arala-

rine kalici miisteri sadakati saglar, bolge-
lerindeki sahip olduklart pazar paylarin

korur ve gelistirirlerse ayakta kalirlar.

Perakendecilik ne olursa olsun ok yerel
ve lokaldir. Sonunda miisterinin karsisina
ckugimizda tek fark hizmettir. Modern
perakendecilik biitlin bilimsel uygulama-
larina ragmen insanin insana hizmetine
dayanir. Hizmet anlayisi, ‘Hizmeti alan ki-
sinin bu hizmeti veren ile beraberken iyi,
ya da kotli ne hissettigidir’ bunun icinde
hizmet kalitesi cok onemlidir. Rekabetci
is ortaminda benzer raflara, benzer me-
kanlara, {irlinlere, fiyatlara kaliteye sahip
firmalar gormek miimkiindiir. Bu madde
hizmetidir. Yerel yapilanmalar bu madde
hizmetlerinin yaninda kisisel hizmete de
agirlik verirlerse gelecekte ayakta kalmala-
1 ancak miimkiin olur diye diisiiniiyo-

”

rum.

rindaki rekabeti agip, pazarlarini gelistire-
memekteler. Kurumsallasma ve finans so-
runlart bagka sehirlere ve bolgelere yayila-
mamakta en biiylik etken olmaktadir.

Son dénemlerde Konya'ya yabanci yatirim-
cilarin ilgisi giderek artiyor. Tesco—Kipa ile
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Real Aligveris Merkezleri Konya'da nemli
yatrimlar yapmaktadir. Konya'ya yatirim
yapmay1 diisiinen Carrefour—SA gibi fir-
malarin sayist da giinden giine artmakta-
dir. Tiirkiye'de perakendeciligin baslama-
sindan kisa bir siire sonra Konya'da da pe-
rakende firmalari kurulmaya baslad.
Konya'da kurulan ilk perakendeci firma-
lardan olan Osmanlt Aligveris Merkezleri
kurulduktan kisa bir siire sonra hizlt bir
sekilde biiylidi. 13 Subeye ulagan Osman-
It Aligveris Merkezleri, 2006 yilt sonu itiba-
1t ile bu saytyt 20've ¢ikartmayr hedefle-
mektedir. Yonetim Kurulu Bagkant Musta-
fa Yayla, Konya'da perakende sektoriinde-
ki gelismelerini su sekilde acikladt: “1985
yilinda siipermarketlerin yeni yeni kurul-
maya basladig: yillarda sektor ilgimizi ¢ek-
meye baslad:. Esas isimizin gida toptanci-
lig1 olmasi nedeniyle de perakende sekto-
riine girmeye karar verdik. Konya'mizda
stipermarket diyebilecegimiz GIMA vard.
GIMA yerel bir magaza degildi. Biz ilk ma-
gazamizt toptancilar carsisinda agarak
Konya'da ilk yerel market olduk. Ik bes
yilda ¢ok hizlt biiytidiik. 1995 yilinda ma-
gaza sayimiz 5’e, toplam alan biiytikligii-
miiz 3.000 m? ye ulast. Bizi 6rnek alarak
sektore pek cok firma girmeye baglad.
Ancak faaliyetlerini siirdiiremediler ve
sektdrden cekildiler. Konya'da perakende
sektdriine Oncliligli biz yaptik.”

ADESE, Perakendecilik Okulu
Kuracak

ADESE Aligveris Merkezlerinin Genel Mii-

Anadolu’daki yerel perakendeciler, bu-
lunduklari yerlerdeki yiiksek rekabet ve
yetersiz finansman nedeniyle farkh
cografi holgelere yayilamiyor. Yerel
zincirler acisindan sektordeki en biiyiik
sikint, karhigin diismesi, buna karsin
giderlerin yiiksek artmasi.

Afra, Anadolu Perakendecisini

Cesaretlendirdi

Hasan Huiseyin Acar

Afra Reklam&Halkla iliskiler Miidiirii:
“Biz Afra olarak 1996 yilinda Konya Alig-
veris Merkezimizi agtigimiz zaman Ana-
dolu’nun hicbir yerinde yle bir tesis ol-
madigt gibi, hayal bile edilmiyordu. Ik
olarak Konya'da bunu gerceklestirdik.
Konyali Afra’'yi, gordii, sahiplendi, sonra
benimsedi. Daha sonra Malatya, Kara-
man, Aksaray, Antalya Afralar1 agtik.
Bizim 6ne ¢ikan en biiytik, belki de or-
nek alinarak takip edilmemizi saglayan
ozelligimiz, milli sermaye ile bu yatirim-
larin yapilmasi ve yapilabileceginin goste-
rilmesidir. Ticaret, iilkemizde bile sadece
yabanct yatrimetlarin yapabilecegi bir is
gibi goriiliiyordu belki de, ama Afra alis-
veris Merkezleri olarak Perakendeciligin
en giizelinin yapilabilecegini yaptik, gos-
terdik ve drnek olduk. Anadolu’daki giri-
simcilerimizi cesaretlendirdik.

Afra Aligveris Merkezleri olarak Anado-
lu’daki aligveris kiiltiirine de olumlu kat-
ki yaptigimiz hakikattir. Tiiketici artik
haklarini bilen ve arayan, trliniin kaliteli-
si ile kalitesizini ayirt edebilen ve satin al-

diirli Ramazan Keser, ADESE’nin kurum-
sallagmaya biiyiik 6nem verdigini soyleye-
rek, sektordeki en Onemli sikintinin nite-
likli isglicii eksikligi ve sektdriin bir catr al-
tinda toplanip sorunlarint konugacagi bir
platformun olmamast olarak goriiyor. Ra-
mazan Keser, ADESE Aligveris Merkezleri
olarak insan kaynaklar1 konusunda bir pe-
rakendecilik okulu kurmayr diistindiikleri-
ni soyliiyor. Ramazan Keser, ADESE'nin ya-
tirtm Kkararlarinda bagvurdugu kriterleri su

sekilde siraliyor; “ADESE, Oncelikle bulun-

digt iiriinlerin reel degerlerini bilerek sa-
tin alan bilingli bir toplum haline gelmis-
tir. Konya Anadolu’nun ortasinda biiyiik
bir kent. Konya, pek cok memur ve bi-
rokratt istthdam etmektedir. Yine lilke-
mizin en biiylik tiniversitelerinden birisi
olan Selcuk Universitesi de kentimizde-
dir. Konya'yt daha pek ¢ok olumlu yon-
de etkileyen sebepler sayabiliriz. Bu zen-
ginlik salt bir niifus kalabaligini olustur-
muyor, kiiltiirel zenginligi de beraberin-
de getiriyor. Boyle bir toplum da insanla-
rin hizmet beklentileri farklidir, tiiketim
aligkanliklari farklidir. Iste bir kagint saya-
bildigimiz bu etkenler Konya'y1 peraken-
de sektoriinde cazibe merkezi haline ge-
tirmis, degisim ve gelisim ¢ok hizli olug-
mustur.”
dugu bolgelerde en giiclii olmayr hedefle-
yen bir yapiya sahip. Gelen yatirim projele-
rini bir gok farkli agidan ele alarak karar ve-
riyoruz. Sadece yatirim yapmak igin degil,
verimli bir yatirim yapmayi hedefliyoruz.
Istanbul niifus olarak cok biiyiik bir metro-
pol ve stirekli go¢ almakta. Ancak 6zellikle
ADESE olarak yaptigimiz yatirimlar ince-
lendiginde Istanbul’'daki firmalar kadar
giiclii oldugumuzu sdyleyebilirim. ADESE,
istikrarli bir sekilde biiyimeye devam

eden bir sirkettir.”
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Turk Markalarinin

YU

rtdist Magazalart ve Thracat

Diinya genelinde kag Tiirk magazasi bulundugunu tam olarak séylemek zor, fakat 6ne ¢ikmis mar-
kalarin sahip oldugu magazalarin sayisi belli. Sadece Birlesmis Markalar Dernegi’ne {iye markala-
rin 2004 yili sonundaki yurtdisi magaza sayisi 350 civarinda. Bu rakamin 2005 yilinda ikiye katlan-
dig1 tahmin ediliyor. ilave olarak yurtdisinda iiretim yapan ya da yurtdisinda aldig1 markalarla ma-
gaza agini bir anda genisletenler var.

Gok degil, bundan 10 yil 6nce bir tilkede
Tiirk magazasinin agilmasi ¢cok nemli bir
olay olarak goriiliir, bir gurur ve Oviing
kaynagi olurdu. Bugiin bu tiir agilislar sira-
dan olay haline geldi. Artik Tiirk markalari-
na ait magazalar diinyanin 6nemli sehirle-
rinin en inli caddelerinden, mahalle ara-
larina kadar her yerde boy gosteriyorlar.
Rusya’dan Afrika’ya, ABD’den Kazakis-
tan’da kadar.

24 Ocak 1980 kararlariyla birlikte ithal ika-
meci politikadan vazgegilerek diga agilma
donemi basladi, ihracata agirlik verildi.
Tiirkiye'nin kendi teknolojisini {iretmeye
basladigt bir doneme girildi. 1980°li yillar-
da dig pazarlarla tanigan Tiirk girisimcileri,
Sovyetler Birligi'nin dagimastyla birlikte
yeni bir stirece girdi, dis yatirimlara yonel-
di. Orta Asya’dan baslayan yatirim riizgari,
2001 kriziyle birlikte daha genig alana yayil-
di, hiz kazandi. Hem iiretim, hem de satig
ag1 kurma anlaminda ciddi agtlimlar kendi-
ni gosterdi. Ardindan sandiktan tek parti
iktidarinin ¢ikmasi, saglanan siyasi ve eko-
nomik istikrarin yaninda AB ile siirdiiriilen
iyi iliskiler ve miizakere siirecinin baglama-
st, Tlirk iireticisinin ve ihracatgisinin diinya
pazarlarina a¢ilmasina yeni bir ivme kazan-
dird.

Biiylik gruplar, tiretim yatirimlarini artirir-

ken, irili ufakli pek cok perakende satig
magazasi, diinyanin dort bir yaninda man-
tar gibi biterek cogaliyor. Magaza sayilarin-
da ozellikle son iki yil iginde biiytik artiglar
yasandi. Diinya genelinde kag Tiirk maga-
zast bulundugunu tam olarak sdylemek
zor, fakat 6ne ¢tkmig markalarin sahip ol-
dugu magazalarin sayist belli. Sadece Bir-
lesmis Markalar Dernegi'ne iiye markala-
rin 2004 yilt sonundaki yurtdisi magaza sa-
yist 350 civarinda. Bu rakamin 2005 yilinda
ikiye katlandigi tahmin ediliyor. ilave ola-
rak yurtdiginda Giretim yapan, ya da yurtdi-
sinda aldigt markalarla magaza agini bir an-
da genisletenler var.

Bundan bagka Tiirkiye'de faaliyet goster-
meyip yurtdisinda dogup biiyliyen, sadece
yurtdisinda magazalagan zincirler bulunu-
yor. Kimileri biiyiik ¢apli ama ¢ogunluk
kiigiik Olgekli, bayi ve esnaf niteliginde.
Ama bilinen bir gercek var ki, Ttirk marka-
larina ait magazalar her gecen giin artiyor
ve genis bir cografyaya yayiliyor. Diinyaya
dal budak saliyorlar. Amac belli. Ozellikle
tekstil ve konfeksiyon tireticileri, basta Cin
olmak iizere Uzakdogu iilkeleriyle artan
rekabeti, markalagip diinyanin degisik
noktalarinda magaza acarak karsilamak is-
tiyor. Hedef; pazarlama ve satista daha et-

kin olmak, girilen pazarda kalict hale gel-
mek ve diinya markalarr arasina girmek.

Ihracata Magaza Dopingi

Tiirk markalart artik kendi magaza “kon-
sept’lerini diinyaya tasir hale geldi. Oyle
ki, bugiin pek ¢ok tilkede Tiirk markalari
taklit ediliyor. Istanbul bir moda merkezi
olma yolunda hizla ilerlerken, markalar da
diinyanin 6nde gelen markalari arasina gir-
meye bagliyor.

Gecen il icin getirilen bir takim tegvikler
de disa acilmaya glic verdi. Dig Ticaret
Mistesarhigi'nin sagladigt bazi marka tes-
viklerinin yani sira, gectigimiz Kasim ayin-
da yeni bir teblig yayimlandi. Para-Kredi ve
Koordinasyon Kurulu'nun konuya iligkin
tebligine gore, sinai, ticari veya yazilim sir-
ketleri ile dig ticaret sermaye sirketleri ve

[hracatin son 6 yilda iice katlanip 75
milyar dolara yaklasmasinin sebebi,
diinya pazarlarindaki artan rekabete
karsilik, magazalasmanin ve pazarla-
ma tekniklerinde sergilenen yiiksek
performans. Bilhassa son donemdeki
“Diisiik kur” seciyesinden yakinan
cok sayidaki hazir giyim markasi icin
bu magazalar bir can simidi oldu.
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Muzaffer Cilek
ilek Yonetim Kurulu Baskani
Mobilya sektoriinde Cilek one cikiyor. Tiirkiye
genelinde 89 magazast bulunan Cilek Geng
Odast'nin Hollanda, Almanya, Belgika, Macaris-
tan, Gliney Kore, Avustralya, Dubai, Azerbay-
can, Malta, fran, Tunus, Fas, Cezayir, Misir'da 22

“konsept” magazast bulunuyor.

bu sirketlerin yurtdisinda faaliyet gsteren
sirket veya subeleri tarafindan yurt disinda
magaza acilmast halinde, 30 bin ile 120 bin
dolar tutarinda degisen miktarlarda des-
teklenmesi, ofis, showroom ve depolar
icin 20 ile 60 bin dolar arasinda, yurt digin-
da birimi bulunan dis ticaret sermaye gir-
ketleri ile sektorel dig ticaret sirketlerinin
yurt digindaki tanitim faaliyetleri icin, 75
bin ile 300 bin dolar arasinda destek veril-
mesi kararlastirildi.

Ozellikle son dénemde basta Rusya olmak
tizere cesitli iilkelerde kurulan Tiirk aligve-
ris merkezleri, Tlirk markalarinmn yer aldigs
birer ticari is konumuna geldi. Bazt mar-
ket zincirleri de, yurtdiginda magazast ol-
mayan, ya da magaza acma imkani bulayan
pek cok tiiketim malinin da ihracatint artir-
du

Thracatin son 6 yilda tice katlanip 75 milyar
dolara dayanmasinin sebebi, diinya pazar-
larindaki artan rekabete kargilik, magaza-
lasmanin ve pazarlama tekniklerinde sergi-

lenen yiiksek performans. Bilhassa son do-
nemdeki “Diisiik kur” seciyesinden yaki-
nan cok sayidaki hazir giyim markast icin
bu magazalar bir can simidi oldu.

Tiirk tekstil ve hazir giyim markalarinin
kendi magazalanyla diinya pazarlarinda
boy gostermeleri, Tiirkiye'nin hazir giyim
endistrisinden moda endiistrisine gegtigi-
nin de delili. Bu magazalarda satilan {iriin-
ler, katma degeri yiiksek moda {irlinler. Bu
durum Tiirk Grtinlerinin kaliteleriyle diin-
ya ¢apinda kabul gordiigiindi, tercih edildi-
gini de gosteriyor.

En Onemli Pazar Rusya

Tirk ireticilerin perakende satis aginin en
yaygin oldugu iilke su anda Rusya. Yiizler-
ce Tiirk firmasinin is yaptigi tilkede son bir
kag yil iginde Tiirk markalarinin agtig1 ma-
gaza sayist hizlt bir artig gosterdi. Sise ve
cam magazalarindan kuyumculuga, doner-
cilige kadar, hemen her alanda magaza
kendini gosteriyor. Ozellikle yurtdigindaki
en biiyiik merketler zinciri olan Kog Gru-
bu'na baglt Ramstore, iilkenin en biiylik
aligveris merkezleri ve magazalar zincirin-
den birine sahip. Pek ¢ok Tiirk markasi,

Ramstore City aligveris merkezlerinde ve

TOBB — TIM ibirligiyle Moskova'da kuru-
lan Arkadia Aligveris Merkezi'nde faaliyet
gosteriyor.

Tiirk perakendecilik sektoriiniin yurtdisin-
daki en biiylik satis zincirlerinden biri Mig-
ros. Ramstore adiyla 1996 yilinda girdigi
Rusya pazarinda hizla biiyiiyen Migros, iil-
kedeki Avrupal rakiplerinin de Oniinde.
Buglin Ramstore, ¢ogunluk Rusya'da ol-
mak {izere yurtdisinda toplam 64 adet ma-
gaza ve aligveris merkezine sahip. Zincirin
Rusya disinda Kazakistan, Azerbaycan, Bul-
garistan ve Makedonya'da da magazalari
var. Bu magazalarda yiiksek oranlt olmasa
da Tiirk {riinleri de satiliyor. Kog¢ Grubu,
bu magazalarla, grubun {irettigi pek cok
{irlintin ihracat i¢in de emin bir kapi arala-
mis bulunuyor.

Marketler zincirinin bir diger oyuncu olan
Yimpas ise basta Almanya olmak tizere Av-
rupa’da etkin. Ayrica Tiirkmenistan'da da
bir alisveris merkezi bulunuyor. Kombas-
san Holding’e bagli Afra ise Sudan’a Afri-
ka'nin en biiytik alisveris merkezini kurdu.
Ayrica Tiirkive’de adi duyulmamis kiigiik
ve orta Olcekli pek cok perakendeci de
basta Orta Asya ve Balkan {ilkeleri olmak
lizere genis bir alanda faaliyet gosteriyor.
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Bu bolgedeki Tiirklere ait satis yerlerinin
sayist yiizlerle degil, binlerle ifade edilmek-
te olup, pek ¢ogu bayi ve esnaf isletmesi
konumunda. Bunlarin her biri artan ihra-
catin kilcal damarlart gibi islev goriiyor.

Spor Giyim Lider
Tiirkiye, diinya capindaki ilk markalarint
tekstil ve konfeksiyon sektoriinde cikari-
yor. Bu bakimdan yurtdisina acilip magaza-
lar zinciri kuran sirketlerin cogunlugunu
da hazir giyim sirketleri olusturuyor. Bun-
larin basinda da spor giyim markasi Colin’s
ve Mavi geliyor. Onun yaninda erkek gi-
yimde Damat, Sarar ve Ramsey gibi marka-
lar 6ne cikyor.

Colin’s, en etkin oldugu pazar olan Rus-
ya'da 36 magazaya ulagti. Bunun yaninda
32 farkli tilkede 70 grup magazast olmak
tizere, 160 adet “shop”, 1240 “corner” ola-
rak toplam 1470 satig noktasina sahip. Co-
lin’s markasinin sahibi Eroglu Grubu, mar-
ka satin alarak satis agini biiyiiten Tiirk ir-
ketlerinden biri. Isvicre'nin
ilk uluslararast jeans markas
olan Bigstar't alan grup, bu
hamle ile Bigstar'in basta Al-
manya, Fransa, isvigre, Avus-
turya, ABD, Beneliiks {ilkele-
ri, Rusya, Ukrayna ve Polonya
gibi iilkelerdeki Pazar payini
da ele gecirmis oldu.

Mavi ise, 1994'te hiz verdigi
ihracatini  artirmak  icin
1996'da Amerika ve Alman-
ya'da sirket kurdu. Diinya *
markast olmak i¢in Bati pazar-
larin1 hedef secen sirket, &
Amerika ve Avrupa’nin 6nem-
li merkezlerinde ofisler ve
“showroom”lar agt1. Mavi, bu-
giin 50 iilkede 4.600 civarin-
daki satig noktasinda miisteri-
leriyle bulusuyor.

Bunun yaninda Damat, Ramsey ve Sarar gi-
bi markalar da 6zellikle Avrupa pazarlarin-
da huizla biiytiyen isimler.

Beyaz Esyacilar

Beyaz ve kahverengi esya sektoriinde ise
iki 6nemli marka, yurtdisinda da tretime
gecerek diinya pazarlarinda giderek etkin-
ligini artirtyor. Gegen yil 2,2 milyar dolarlik
ihracatla Tiirkiye’nin en biiyiik ihracatgila-
r1 arasinda yeralan Vestel, Rusya'daki fabri-
kastyla bu pazardaki konumunu giiclendir-
di.

Beko markasinin da sahibi olan Argelik,
farkli bir yontem izlemis bulunuyor. Sirket,
Avrupa’da satin aldigt beyaz esya markala-
riyla (Altus, Blomberg, Elektra Bregenz,
Arctic, Leisure, Flavel ve Arstil) birlikte bir
anda bu {ilkelerdeki pazarlara ulasmig ol-
du. Sirket bu kanal araciligiyla Tiirkiye'de
tirettigi Arcelik ve Beko markalt {irtinleri
daha kolay pazarlama imkant elde etti. Sir-
ket bu sayede dis pazarlara daha hizl nii-

Remazi Giir

Merkezi Londra'da bulunan erkek giyimin 6ncii
firmast RAMSEY, konfeksiyon iiretimi ile
kazandigi deneyimini 1985 yilinda Tiirkiye'ye
de tagid1.

fuz etmeye, daha hizlt bijylimeye baglad.
Yakinda Rusya’da faaliyete gececek fabrika
ile 0 da bu biiyiik pazarda ciddi bir dagitim
ve bayi ag1 kurmayt planliyor.
Sirket buglin Avrupa’nin en biiytik 5 beyaz
esya ireticisinden biri haline geldi. Ro-
manya'da aldigi Arctic markastyla bu tlke-
deki tiretimin yiizde 35'ini i¢ pa-
- zara, yiizde 65'ini da Avrupa pa-
+ zarlarma ihrag etmeye basladi. Ar-
celik’in Tiirkiye'den yaptigt ihra-
catin tutart ise 750 milyon dolara
yaklastyor.
Mobilya sekttriinde ise Cilek 6ne
| cikiyor. Tiirkiye genelinde 89 ma-
gazasi bulunan Cilek Geng Oda-
si'nin Hollanda, Almanya, Belgika,
Macaristan, Glney Kore, Avus-
' tralya, Dubai, Azerbaycan, Malta,
Iran, Tunus, Fas, Cezayir, Misir'da
22 “konsept” magazast bulunu-
yor. Sirket son magazasini ocak
ayinda Almanya’nin mobilya mer-
kezi Koln’de acti. Mobilya’da diga
acilan bir diger marka ise Kele-
bek.
Altn islemeciligi ve kuyumculuk-
ta diinyada birkag iilke arasinda
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yeral.an Tiirkiye, bu alanda da magazalag- Yurtdisinda market magazasi Yillara gore ihracat
yor, ihracatint bu yolla artirtyor. Basta Gol- bulunan bazi markalar (Milyar dolar)
dag olmak tizere Atasay ve Altinbas gibi fir-
malar, diinya pazarlarinda etkin. Goldas 1999 2%6
magazacilikla dig pazarlarda olmayr karar- Magaza sayist 2000 2778
lagtiran ilk Tiirk altin sirketi. Hedefi, diin- 2001 515
yanin Onemli moda, aligveris ve turizm 2002 56H
merkezlerinde “franchising” yontemi ile | golin’s 70 2003 47’5
daha fazla magaza agmak. 2004 63’2
Ortadogu ve Avrasya cografyasinin en SIS 64 2005 73’ 4
Onemli biskiivi ve gikolatz.l. iireticisi Ulker, | Damat 37 Kaynak: TUIK ’
Uk R Ozbekistan’daki
. r?yna,. (npany%.ve ) © § ?? ‘a : Koton 35 sini, patlayan ithalata inat bliylimesini sag-
tiretim tesisleriyle bolgedeki etkinligini ar- vor. Markalara katra dederi viiksek iifi
urmig bulunuyor. Kendi magazalariyla ol- | Sarar 32 llycl>r.d A ;Zar? grr(liahegerlliy; 5 Eiun'
masa da ciddi bir dagitim agy ile bolgenin Ramsey 31 ig;t;imaaaw dranabtime
N i 1 veriyor.
k t Tiirk markal basind
eZIig(c))r AR, T mareariiy basindd Cilek 2 Tekstil ve konfeksiyon sektoriiniin iginde
SEvor . bulundugu zor dénemini asmasinda, yurt-
Guda alaninda yakin zamanda dinyaya agi- | pinens 19 dist magazalarin ve satig noktalarimin rolii
lan ve magazalarryla yabanc tiiketiciyle bu- s B Ia birlikt i endi
lusmak isteyen bir diger marka da Taris. Goldas 15 artigtimaz. bununia birfikte moda encus-
“ N , o trisine gecisin tamamlanmasini saglayacak
Yurtdiginda “franchising” yoluyla ABD'de | Crispino 15 en éneilli araglardan biri ihracatign }llﬂlcal
Chi Kanada'da Montreal kentlerind ’
mal“c :f;); annfli“a; abu zﬁ(;e; dee;anzrlurlnae Yimpas 12 damarlart olan magazalagma ve dig pazarla-
y 8z 3 . > . , ra kendi satig noktalariyla niifuz etme poli-
gazalariyla da hizmet veriyor. Silk & Cashmere 12 . ‘
Bunlar 6ne cikan sirk Kalardan b tikasi olacak. Bu durum, sadece lokomotif
UITAT O G SIPRCT VE MArKTATCan b | gejepek 10 sektor konumundaki tekstil ve konfeksi-
zilart. Bunun diginda daha pek ¢ok 6rnek cin deil.di ast olmak biivi
var. Dondurmact Mado'dan baklavaci Giil- | Koza Davetiye 9 YOI G Gegt, dunya MArkast Oimak, buyl-
o L mek isteyen biitiin sektdrlerde gecerli. Th-
lioglu'na, kirtasiye zincirinlerinden halict- |~ ygi 6 0 eelecedi buna badl
racatin i bun: 1.
lara kadar genis yelpaze genisliyor. Acatin gelecegl buna big
Thracattaki biiylimenin daha 6telere tasin- Step Halt >
mast igin Tlirk markalarinin daha fazla ma- | Sijvari 4
gazaya, satig noktalarina ihtiyact var. Maga- Fenerbah 3
zalagma, girilen pazarda kalictligr ve reka- enerbanee
bet tstiinligiini sagliyor. Markalarin bili- | Dufy 2
nilirligi arttikca satiglar q'aha da kolaylag- Pagabahge )
yor. Pek cok marka bugiin bunun farkina
varmis ve durumda. Son bir kag yildir yaga- | Vakko 2
nan ekonomik istikrar da bu siireci destek- Taris 2
liyor. Sirketler yabanct ortaklar bulmada,
bu pazarlara girmede eskiden oldugu ka- Afra 1
dar zorluk yasamuyor. Adwards 1
Bu durum, YTL'nin asirt degerli oldugu bu
. . L Beymen 1
donemde dahi ihracatin artigini siirdiirme-
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Kuresel Tuketim Kaliplari
Kulttrleri Tek Tiplestiriyor

Cengiz Yaniklar, yeni ¢ikan, “Tiiketim Sosyolojisi” isimli kitabinda kiiresel tiiketim kaliplarinin
kiiltiirel homojenlesmeye sebep oldugunu belirterek, sunlari séyliiyor; “insanlar, Bati kdkenli
tilketim kiiltiiriniin baskisi altinda kalmakta ve en genel anlamda; diinyadaki kiiltiirel sistemler,
kapitalist kiiltiiriin ve buna bagli olarak diinyevilesme siirecinin tahripkar etkisiyle, tarihte emsali
goriilmemis derecede Kkiiltiirel tek tiplesmeye tabi olmaktadir.”

Tiiketim insanlarin hayatlarinda 6nemli rol
oynayan yeni bir ideoloji mi, yoksa kapita-
lizmin her asamasina eslik eden ve siirekli
bicim degistiren bir olgu mudur? Tiiketim
bir kavram ve olgu olarak hangi sartlar al-
unda degerlendirilmelidir? Insanlar, rek-
lamalik endiistrisinin pasif mankenleri,
daha fazla kar etmek icin stirekli aclik ce-
ken sirketlerin istedigi bir tempoyla dans
eden bir nesne mi, yoksa iiretimi yonlen-
diren ve “akilct tiiketim” yapan rasyonel bi-
reyler midir? Tiiketim mallar ne tiir simge-
sel anlamlarla yliklenmekte ve hangi amac-
larla satin alinmaktadur? Tiiketimin bireyle-
rin glindelik yasamlarma etkileri ve mo-
dern ve postmodern toplumlardaki dogast
nedir? Cengiz Yaniklar, birey yayincilik’tan
veni ¢tkan Tiiketimin Sosyolojisi'nde bu
sorulara cevap ararken, Veblen ve Weber
gibi klasik kuramcilarin yant sira Baudril-
lard, Bourdieu, Ritzer ve Douglas gibi mo-
dern yazarlarin goriisleri cercevesinde sos-
val gercekligi betimleyen ve bizim bu sos-
val gercekligi algilamamizi sekillendiren
tiiketim olgusunu, sosyolojik bir agidan ir-

deliyor. Diger taraftan tiiketim olgusuyla
iliskilendirilen tiiketim toplumu, tiiketim
kiltiird, tiiketimcilik ve tiiketici kavramla-
rint genis bir bakis agistyla degerlendiriyor.
Ayrica, kredi kartlarinin kullanimint ve bi-
yuk tliketim mekanlarinin sayica cogalma-
sint goz Oniine alarak Tiirkiye'de tiketim
olgusunun gelisimini ve tiiketim kiilttiri-
niin boyutunu sorguluyor. Yazar, sonug
boliimiinde, tiiketim kapitalizminin kendi-
sini etkin kilmada kullandigi yontemleri
goz Oniine alarak, ¢agdas tiiketim kaliplari-
nin beraberinde getirdigi celiskileri tiiketi-
dl, esitsizlik ve kiiresellesme baglaminda
tartigtyor. Cengiz Yaniklar, konuyla ilgili
merak ettiklerimize su cevaplart verdi;

Kredi kartlarinin kullaniomi ve biiyiik
tiketim mekanlarmin sayica cogal-
masint goz Oniine alarak, Tirkiye'de
tilkketim vakasini ve tiiketim kiiltiirii-
niin boyutunu kisaca anlatir misiniz?
Tiirkiye’de hizli kentlesme, niifusun yo-
gunlasmast, kisi bagina diisen gelirin art-
masi, otomobil sahipliginin yiikselmesi,

cekirdek aile sayisinin artmast, kredi kartt
kullaniminin yayginlagmasi, toplu aligveris
yapmanin cazip gortilmesi, reklamlarin et-
kisi ve aynt malin farkls tiirlerinin bulun-
masi gibi etkenlerin yani sira yogun reka-

bet ve tiiketim mallarinin daha etkin bir
sekilde elden ¢ikarilmasinin gerekliligi alis-
veris merkezleri, hipermarketler gibi bii-
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Tiiketim Cilginligi,

Tiirkiye’yi de Bagimli Yapiyor
Tiiketim toplumu degerlerinin Tiir-
kiye acisindan beraberinde getirdigi
sonuclar neler olabilir?

Tiiketim toplumu degerleri s6z konusu
oldugunda en ¢ok zarar goren iilkelerin
Uclincii Diinya iilkeleri oldugunu ileri sii-
rebiliriz. Tiirkiye gibi lilkelerde giderek
artan tiiketim, ithalatin yiiksek bir oranda
gerceklesmesine ve dis borglarin yiiksel-
mesine neden olmaktadir. Uretim agisin-
dan altyapist tamamlanmamig bir iilke
olan Tiirkiye'de, tiiketim degerlerinin et-
kisinde kalma ve bunun sonucunda tiike-
tim yapma ¢ilginligs siirecine kapilma, tl-
kenin tiiketim kapasitesini agan bir boyut
kazanmakta, bu da iilkenin kendi i¢ dina-
miklerini kullanamamasimna ve bagiml bir
sanayilesme siirecine tabi olmasina ne-
den olmaktadir. Tiiketici ¢agdas toplum-
larda ekonomik biiylimeye katkida bulu-
nabilecek bir kisidir. Ancak bu tilkede ya-

yik tiiketim mekanlarinin hizla artmasinin
nedenleri olarak goriilebilir. Perakendeci-
lik sektoriinde Tiirkiye'de biiyiik tiiketim
mekanlarinin toplam aligveris alanlarina
orani yalnizca yiizde 20'dir. Avrupa’da ise
bu oran yiizde 75'tir. Ote yandan, baz1 ya-
zarlarin isaret ettigi gibi, yasanan geligme-
lere paralel olarak Tiirkiye'de perakende-
cilik sektoriinde 10-25 yillik bir siire icinde
Avrupa’daki orana ulagilacagi tahmin edil-
mektedir.

Yapilan aragtirmalar, tiiketicilerin giderek
biiyiik aligveris magazalarina yonelme egi-

sayanlar, disaridan ithal edilen
tilketim toplumu degerlerinin
egemen hale gelmesi sonucu,
Batr'da gecerli olan tiiketim
kaliplarina 6zenmekte, tiike-
45) timde marka ve imajlara ba-
- ‘ giml hale gelmektedirler. Bu
tiir stireclerle birlikte, {ireti-
min yeterli bir diizeyde ger-
ceklesmemesi, bir yazarimizin
da ifade ettigi gibi, aslinda temelsiz ve
anomik bir tiiketim degismesine ve car-
pik tliketim kaliplarinin dogmasina yol
acmaktadir,

Ozellikle 1980'lerden itibaren Tiirkiye'de
tiiketim alabildigince methedilmis ve 6n
plana ¢ikarilmis ama bunun sonucunda,
i¢inde iiretimin ikinci planda kaldigy, ka-
fasini tiiketime takmig olan bir kiiltiir or-
taya ¢ikmustir. Aslinda su siralarda televiz-
yonda gosterilen bir reklam, bunu agtkca
ifade ediyor. Reklamdaki Amerikals, yiizy1-
lin kesfi olarak gosterdigi cep telefonunu
bunu biz yaptik diye gururlanirken, Ja-
pon, biz de onu gelistirip bu hale getirdik
diye ekliyor. Tiirk'e sira gelince, o da bir
sey mi diyor; biz yirmi dakikada kredi na-
sil altyoruz asil ona bakin diyor. Kisacast,
Amerikali ve Japon iiretimden bahseder-
ken, biz onlari iirettiklerine sahip olabil-
mek igin en kisa yollari kesfetmeye calisi-
YOIUZ.

liminde oldugunu gosteriyor. Bunlarin sa-
yilarinin hizla artmast ve tiiketicinin ahgve-
rig tercihinde daha 6n plana gegmeye bas-
lamalari, Tiirkiye'de tiiketim kiiltiiriiniin
kurumsallagtigina isaret etmektedir. Sim-
dilik biyiik tiiketim alanlarinin sayilarinimn
az olmasina ve daha ¢ok biiylik sehirlerde
yogunlagmasina ragmen her birinin ¢ok sa-
yidaki tiiketiciye hizmet verdigi unutulma-
malidir. Ornegin, Istanbul Carrefour’a her
ay bir milyon kisi geliyor. Yilda 12 milyon
kisi. ..

Akademik yazinda akilct sistemler, kapita-

list tiiketim mekanlart ya da tiiketim kated-
ralleri olarak adlandirilan bu tiir kurulugla-
rin ortaya ¢ikist elbetteki uzun bir gegmise
sahiptir. Ancak Tirkiye’de bunlarin yay-
ginlagmast, 6zellikle liberal sitemin etkisiy-
le i¢ piyasaya yabanci mal ve hizmet akig-
nin hizlandigr 1980°li ve 1990’11 yillara rast-
ladigint sdylemek miimkiindiir. Bu tiir bi-
yiik dlcekli tiiketim ortamlarinin Turk tii-
keticisinin geleneksel aligveris tarzlarinin
yant sira tiiketim kaliplarini degistirmede
onemli rol oynadigt kuskusuzdur. Kimlik
ve yasam tarzlarini da sunan bu ortamlar,
incelikli bir tiiketim resitalini sunan meta
panayirlart ve son derece etkili satis maki-
neleridir. Bu tiir yerlerde, bir cesit dene-
tim mekanizmasi olugturularak miisterile-
rin birgok magazayla kargilagmasi, daha
fazla mal ve hizmet gtrmesi, mallarla flort
etmesi saglaniimaya caligilir ve daha cok
malin satin alinmas: miimkiin kilinr. Dola-
yistyla, kisa bir liste, ya da iki {i¢ parca ma-
It satin alma diisiincesiyle aligveris merke-
zine veya hipermarkete gelen tiiketici,
mallarin ¢ekici ve biyiilii etkisine kapilip,
zincirleme bir aligveris stirecinde bir nes-
neden 6biirline giderek cogunlukla plan-
ladigindan ¢ok daha fazla mali satin alip di-
sart ¢ikar. Bu agidan degerlendirildiginde,
bu tiir ortamlar tiiketimi arttirici bir etkiye
de sahiptir. Benzer bir etkiyi kredi kartlari
ortaya koyar.

ithal ikameci modelin terk edilmeye, itha-
latin serbestlesmeye basladigt dolayistyla
da yabanci tiiketim mallarinin iilkeye girisi-
nin arttigr 1980'1i yillardan itibaren giderek
genisleyen bir kitle, tiiketim faaliyetine da-
ha etkin olarak katlabilecegi bir aracla
—kredi kartiyla da- tanigti. Onceleri sadece
seckin bir sinifin ayricalik simgesi olan an-
cak bankalarin kredi karti vermedeki co-
mertligi nedeniyle sayilari hizla artan kredi
kartlart 1999°'da 10 milyona giiniimiizde
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ise 40 milyona ulagmistir. Ekonomik agi-
dan aktif kisiler gtz 6niine alindiginda, bu,
Tiirkiye’de her bir kisinin ortalama olarak
birkag kredi kartina sahip olduguna isaret
etmektedir. Tiirkiye, kredi karti sayisi agi-
sindan diinya on birincisi, Avrupa {iclincii-
sii, harcamalar agisindan ise Avrupa besin-
cisi konumundadir. Ama Tiirkiye, liretim
ya da kisi basina diisen gelir s6z konusu ol-
dugunda bu denli basaril: degildir. Bu agi-
dan, bu siralama esasen Tiirk insaninin
tiretimde olmasa da tiiketimde ne kadar
basartlt olduguna ve tiiketim kiilttirii de-
gerlerinin ne denli etkisinde kaldigina isa-
ret ediyor. Bu basartya katkida bulunan et-
kenlerden biri, insanlar tasarruflarint har-
camaya cekmek icin bastan cikarici rek-
lamlarin olusturdugu etkinin bir benzerini
kredi kartlarinin da ortaya koymasidir.
Kredi kart1 ve reklam aslinda i¢ ige gecmis-
tir. Bugilin neredeyse her {iriiniin reklani
onu satin almayt kolaylastiracak bir kredi
kartyla beraber sunulmaktadir. Bu sekilde
insanlara yalnizca belli bir Girlin tanitilma-
makta, ayn1 zamanda o iiriiniin kolayca na-
sil alinabilecegine dair olarak tiiketiciye
dahiyane fikirler verilmektedir. Kisiye kar-
st borglu olmaya duyulan psikolojik rahat-
sizhigt ortadan kaldiran kredi kartlari, Tiir-
kiye drneginde agtkca goriilebilecegi gibi,
hediyeler, mal ve hizmetlerin satin alinma-
sinda nakit yerine kullanilabilecek puanlar,
uzun vadeli taksitler ve yiiksek kredi limit-
leriyle tiiketicileri daha fazla tiiketmeye
cezp etmekte ve nihayetinde tiiketimi
kamgilamaktadir.

Plastik para diye adlandirilan kredi kartinin
kendisi her seyden 6nce bir aractir ve dog-
ru kullaniddiginda tiiketici agisindan yarar-
It sonuclart da beraberinde getirir. Ancak
yasal diizenlemelerin yetersizligi nedeniy-
le, bankalarin kisilerin gelirlerinin ¢ok {ize-
rinde limit vermeleri ve 6denmeyen borc-

Tiirk Tiiketicisinin Tarzi Degisiyor
Birey Yayincilik’tan yeni cikan, “Tiiketim
Sosyolojisi” isimli kitabinda Tiirk tiiketici-
sinin tliketim tarzin degistiren faktorleri
ve degisim yoniinii anlatan Cengiz Yanik-
lar, S6yle devam ediyor; “Biiyiik olgekli
tiiketim ortamlarmin Tiirk tiiketicisinin
geleneksel aligveris tarzlarmin yani sira
tiiketim kaliplarint degistirmede 6nemli
rol oynadigt kuskusuzdur. Kimlik ve ya-
sam tarzlarint da sunan bu ortamlar, ince-
likli bir tiiketim resitalini sunan meta pa-
nayirlart ve son derece etkili satig maki-
neleridir. Bu tiir yerlerde, bir cesit dene-
tim mekanizmast olusturularak miisteri-
lerin bircok magazayla karsilasmasi, daha
fazla mal ve hizmet gdrmesi, mallarla flért

lara karsilik binlerce insanin tefeci tarzi
yuiksek faiz oranlarini 6demeyle karst kar-
stya gelmesi, hatta azimsanamayacak sayi-
da insanin bu nedenle cinnet gecirmesi ya
da intihar etmesi — ki bunlar gazetelerin
sayfalarinda hi¢ de nadir goriilen haberler
degildir — tiiketim yapma cazibesinin gir-
dabina ne kadar kolay kapilabilecegimizi
ve tiiketim kiiltlirliniin ne kadar ne kadar
etkili oldugunu gostermektedir. Kredi
kartlarinin ve biiylik tiiketim mekanlarinin
sayilarinin hizla artmas tiiketim kiiltiiri ile
iliskilendirilebilecek pek cok siirecten yal-
nizca iki tanesidir. Yine de bu siirecler Tiir-
kiye’de tiiketim kiiltlirliniin boyutlarin
yansitacak niteliktedir.

Cagdas tiikketim toplumunun berabe-
rinde getirdigi celiskileri tiiketici,
esitsizlik ve kiiresellesme cecevesin-
de nasil degerlendirmek gerekir?

Tiiketimin Sosyolojisi adh kitapta sk sik
vurguladigim gibi, Tiiketicilerin kapitalist
modernlesmenin “armaganlart” olarak su-
nulan yogun cesitlilikteki mallar arasinda
secim yapabildigini ileri stiren liberal s6y-
lemler, gelismis kapitalist toplumlarda si-

TUKETIMIN
SOSYOLOJISI

etmesi saglanil-
maya calisilir ve
daha ¢ok malin
satin  alinmasi
mimkiin  kili-

nir. Dolayistyla,
kisa bir liste, ya
da iki {ic parca mali satin alma diisiince-
siyle aligveris merkezine veya hipermar-
kete gelen tiiketici, mallarin ¢ekici ve bii-
yiilii etkisine kapilip, zincirleme bir alig-
veris siirecinde bir nesneden 6btiriine gi-
derek ¢ogunlukla planladigindan ¢ok da-
ha fazla malt satin alip digar ¢ikar. Bu agi-
dan degerlendirildiginde, bu tiir ortamlar
tiiketimi arttirict bir etkiye de sahiptir.”

nirda yasayanlart ve daha kayda deger bir
sekilde tiiketimin Uclincii Diinya iilkele-
rinde yasayanlarin cogu icin yasam ya da
olim arasinda ince bir ¢izgi oldugunu gtz
ardi etmektedir. Gercekte, tiiketiciler ara-
sinda son derece acik esitsizlikler mevcut-
tur. Bu esitsizlikler kapsaminda sinirlt im-
kanlara sahip pek ¢ok tiiketici yalnizca vit-
rinleri seyretmekle yetiniyor ama Uglincii
Diinya iilkelerinde azimsanmayacak sayida
tiiketici seyretme etkinligini gerceklestir-
mek i¢in tiiketim mallarinin gosterigli ve
cekici bir sekilde sergilendigi vitrinlere bi-
le sahip degildir. Benzer bir sekilde, Birin-
ci ve Uclincii Diinya iilkelerinde baz tiike-
ticiler, liiks tiiketim mallarini satin alma
imkanlarina sahipken, pek ¢ok kisi cocuk-
larmin beslenme  ihtiyacint karsilamakla
onlara bir ift ayakkabt satin alma arasinda
secim yapmak zorunda kalmaktadirlar. Bu-
giin diinyada 2,8 milyar insan temel ihti-
yaglarini bile giderememekte, ag ve evsiz
kalmaktadir. Liberal soylemlerde stirekli
olarak tiiketici 6zglirliigi kutsanmasina
ragmen, gelismekte olan tilkelerde her beg
kisi kronik aclikla karst karstyadir, Iki mil-
yardan fazla insan, normal biiyiime ve ge-
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lismenin yani sira korliik ve zeka geriligi gi-
bi 6ziirlii hallerinin ve bebek Oliimlerinin
Onlenmesi icin zaruri gortilen vitamin ek-
siklikleriyle yagamlarini siirdiirmek zorun-
dadir. “Miireffeh” Bat1 toplumlarindaki du-
rum elbetteki bu derece vahim degildir,
ama Amerika’da 25-39 yag grubu arasinda-
ki biitiin erkeklerin ylizde 32'si dort kisilik
bir aileyi sefalet cizgisi tizerinde tutmaya
yetecek kadar kazanamiyor. Ayni sekilde,
zengin Avrupa’nin vatandaslarindan 3 mil-
yonu evsiz, 20 milyonu issiz ve 30 milyonu
da yoksulluk sinirinin altinda yagiyor. Tiir-
kiye'de ise 2003 yilt rakamlarina gore, 894
bin kisi aclik sinirinin altinda yagamin sir-
diirtirken, niifusun ylizde 28.12’si de yok-
sulluk sinirinin altinda yastyor. Bu baglam-
da tiiketim toplumunun temel celiskilerin-
den biri ortaya ¢ikiyor; normal ve mutlu ya-
sam, tiiketicinin ve tiiketebilenin yasami-
dir. Sefalet ise, Z. Bauman’in ifade ettigi gi-
bi, toplumun normal ve mutlu olarak ka-
bul ettigi yasama katilimdan dislanma anla-
mina geliyor. Can sikintisy, hayiflanma,
depresyon ve stirekli diis kurma, boyle bir
toplumda ortaya ¢ikan psikolojik sonuglar-
dir. Bu tiir rahatsizliklarin recetesi ise, ek-
sikli tiiketiciler olarak tamimlanan yoksul
insanlarin yoksun kaldigi paranin kendisi-
dir. Es zamanlt olarak Ozgiirlestirici ya da
dayatict olan, yok eden ya da yeni yasam
tarzlart sunan, secim yapma imkanlart sag-
layan ama bu secimlerin gerektiginde her-
kes icin gecerli olmadigina isaret eden, ba-
zilart i¢in yalnizca hayatin devamunin sag-

lanmasi anlamina
gelen ama bazilar
icin hazlarin kay-
nagint olusturan,
bazilarint  dahil
eden bazilarint ise
diglayan tiiketim
olgusu, sayisiz ce-
liskileri icinde ba-
rindirmaya devam edecektir. Ve eger ger-
cekten tiiketim toplumunda yagtyorsak ce-
liskileri yasiyoruz demektir.

Esitsizlikler tiiketimciligin kiiresel etkileri
diisiintildiigiinde daha carpicidir. Bir ya-
sam sekli olarak tiiketimciligin yararlarin-
dan faydalanabilenler iin kiiresellesme is-
tah acici farkliliklart beraberinde getirebi-
lir. Ornegin, tiiketimciligin, tiiketicilere
kiiresel bir kdyde ya da kozmopolitten bir
ortamda yagamalarina imkan verdigini id-
dia edilebilir ama yeterli kaynaklara sahip
olmayan insanlar ve {ilkeler i¢in bunu soy-
lemek safca bir inanig olmaktan &teye git-
mez. Esasen pek cok kuramci, kiireselles-
menin kiiltlirel bir tiirdeglestirme oldugu
konusunda karamsar sonuglara varmakta
ve otantik kiltlirleri Bati, ama &zellikle
Amerikan, kiilttirel emperyalizminin edil-
gen Ozneleri olarak gdrmektedirler. Ulus
devletlerin, uluslararast sirketlerin faaliyet-
lerini diizenleyebilmeleri ve istenmeyen
mallarin ithalini 6nleyebilmeleri giderek
zorlagmakta; yerel tiiketim ortamlart kiire-
sel nitelik tasiyan Batt kiiltlirel ikonlarinin
ve markalarinin sicak yuvalart haline gel-
mekte ve hizlt bir sekilde yerel pazarlarin
yerini almaktadir. Dahasy, insanlar Bat ko-
kenli tiiketim kiiltiiriiniin baskist altinda
kalmakta ve en genel anlamda, diinyadaki
kiiltiirel sistemler kapitalist kiiltiiriin ve
buna bagli olarak akilcilagma siirecinin tah-
ripkar etkisiyle, tarihte emsali gortilmeyen
bir derecede kiiltiirel homojenlesme sire-
cine tabi olmaktadir.

Giiniimiizde tiiketim toplumu ile ilgi-
li tartismalarda ortaya c¢ikan tiiketici
imajlar1 nelerdir? Tiiketiciyi nasil ta-
nimlamak gerekiyor?

Farklt disiplin ya da yaklasimlarin her biri,
tiiketiciye iligkin yalnizca belirli bir imaji 6n
plana ¢ikarmakta, ama tiiketici, dogal ola-
rak birbirinden farklt imajlarin pek cogunu
aynt anda tastyabilmektedir. Tiiketici, ras-
yonel ya da rasyonel olmayan bir birey ola-
bilecegi gibi, tiiketim mallart araciligiyla
statii ve kimlik arayan ya da yasamdan haz
almaya calisan bir kisi de olabilir. O halde,
tiiketiciyi, satin aldigi mallarin yalnizca kul-
lanim degerini degil, simgesel ya da kimlik
saglayict degerini de g0z Oniine alan ve
farklt tiiketim ideolojilerinin etkisinde ka-
lan bir birey olarak diisiinmek gerekir. Tii-
ketici, bir birey olarak yalnizca fiziksel ya
da biyolojik ihtiyaclarini karsilamaya cali-
san, bir malt arzulayan, satin alan, kullanip
bitiren bir kisi degildir. O, modern yaga-
min kahramani olan, secim yapan, satin
alan ya da satin almay1 reddeden, rasyonel
olan ya da olmayan, ahlaki kistaslari olan
veya sucluluk hissi duymayan, kesfeden ya
da yorumlayan, yansitan ya da diis kuran,
ilgi duyan ya da kayitsiz kalan, 6zerk ya da
yonlendirilen, aktif ya da pasif, yaratici ya
da uymac, kaginan ya da yok eden bir kisi-
dir. Daha genis bir baglamda, tiiketici bir
yandan cagdas toplumlarda ekonomik bii-
yiimeye katkida bulunabilecek kisi, bir
yandan da “modern” vatandag icin temel
bir modeldir. Yalnizca olumsuz ya da ko-
tiimser bir bakis acisindan degerlendirildi-
ginde ise, tiiketici, nemsiz materyalist ar-
zularin kolesi ve modanin kurbani olan,
reklamlar tarafindan kolayca etkilenebilen
ve yonlendirilebilen, sosyal hiyerarside tir-
manmaya calisan, marka yigmlarina ruhu-
nu kaptiran ve aslinda kendisine dikte edi-
len secimler arasinda secim yaparken ken-
disini bir diig diinyast icerisinde 6zglir his-
seden bir kisidir.
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Modern kapitalist anlayisa gore, zenginlik ile mutluluk arasindaki miinasebet dogru orantilidir.
Her seyi maddede arayan ve mutlulugu ele gecirmede, sinirsiz tiiketimi gaye olarak géren modern
insan, bu siire¢cte hem kendi i¢ huzurunu kaybetmis, hem de yeryiiziiniin yasanabilirligini kisitla-
yan ¢evre problemlerine yol agmistir.

Kapitalist stirecin son formu olan moder-
nizm ile birlikte kisilerin, sekiilerligi icsel-
lestirdigi, modern bir yapiya biirlinerek tii-
ketim kaliplarini bu yonde degistirdikleri,
fakat bu hizli degisime ayni oranla uyan in-
sanlarm modern yasamla beraber neleri
kaybedip, neleri kazandiklarint gz ard et-
mektedirler. Kisilerin tiiketim kaliplarinin
degismesi ve modern yapiya biirlinmesi,
tiiketim cilgimhigma neden olmustur. On-
celeri nsanlar, yasamalari icin gerekli ihti-
yaclart giderirken, modernlesme siireci ile
modernizmin getirisi olan herseyi olmazsa
olmaz sekilde tiikketmeye basladilar. Bu ise
onlenemez bir tiiketim cilginhgint dogur-
mustur. Reklamlar, bireyleri tiiketim cana-
vart olmaya giidiileyerek |, “Simdi satin al,
sonra 0de” formiliini benimsetmesiyle
goniillii tiiketim kolesi haline getirdi. Da-
ha ¢ok kazanmak, servetlerine servet ekle-
mekten bagka bir gaye tanimayan kapitalist
felsefe, diinyanin kit kaynaklarini tiiket-
mektedir. 1960 ile 2000 yillart arasinda
diinya niifusu yaklasik iki kat artmisken,
ayni donemde aile harcamalari dort kart
artarak 20 trilyon dolara ulasmustir. Mo-
dern kapitalist anlayisa gore zenginlik ile
mutluluk arasinda miinasebet dogru oran-
tildir. Her seyi maddede arayan ve mutlu-

lugu ele gecirmede, sinirsiz iiretim ve tii-
ketimi gaye olarak goren modern insan,
bu siirecte hem kendi i¢ huzurunu kaybet-
mis, hem de yeryiiziinlin yasanabilirligini
kisitlayan ¢evre problemlerine yol agmus-
tir. Diinya Dogal Hayat Fonu, diinyada ti-
ketiminin ayn hizla siirmesi halinde 2050
yilinda yasamak icin iki gezegene daha ih-
tiya¢ duyulacagi uyarisinda bulunmustur.

Degisen Alisveris Tarzimiz

Tiirkiye'de ticaret biiylik bir yapisal degi-
sim gecirmektedir. Giderek artmakta olan
yerli ve yabanct siipermarket ve hipermar-
ketler, toplu satinalma avantajini kullana-
rak gidadan-giyime ve hatta beyaz esyaya
kadar genis bir yelpazede satig yaptiklart
icin, basta bakkallar ve gida toptancilart ol-
mak tizere kiiclik esnafa biiylik bir darbe
vurmaktadir. Sehir hayatinda her giin pek
cok satictya ugruyor, ¢esitli magazalari, alig
veris merkezlerini ziyaret ediyoruz. Alig ve-
rigte tanidik yerleri tercih etmemiz, gliven-
digimiz kisilerden satin almamuz, dncelikle
mahalle bakkalina, manavina, diikkanina
ugramamiz geleneksel bir 6zelligimizdir.
Geleneksel alig verigin en 6nemli yant bi-
reylerin kigisel etkilesim, diyalog ve insani
iliskiler cercevesinde hareket etmesidir.

Alis veris sadece satin almak degil ayni za-
manda bir iligki kurulmas, etkilesim ve di-
yalogdur. Tanidik bir ¢ehre ile yiiz yiize ge-
linmesi, ‘merhaba’ edilmesi, ‘buyur’ denil-
mesi, cay kahve icilmesi, kisa bir sohbet
yapilmast, sonunda satin alinmasi ve te-
sekkiir ederek veda edilmesi... Her tiirli
malin yiizlerce reyonda misteriye sunul-
dugu marketlerde binlerce insan, reyon-
dan reyona dolastyor. Mallar hakkinda bir
sey sormaniz miimkiin degil; ne sizinle il-
gilenen, buyur eden, ¢ay/kahve 1smarla-
yan, ne de mallar hakkinda bilgi veren biri
var. Thtiyaciniz olan veya olmayan bir cok

Bir Miisliimanin zenginlestigi icin daha
fazla tiiketmesi diye bir sey olamaz. Fa-
kat son yillarda Miisliimanlarin tiiketim
kaliplar ve tarzlari belirgin derecede
bir degisiklige ugramistir. Diine kadar
her iste Allah rizasini gozeten Miislii-
man kesim, simdilerde islami olgiileri
modern hayata uydurma cabasina gir-
mis gozikiyor. Miislimanlar, fikren
karsi olduklari kapitalist felsefeyi ic-
sellestirip, onlardan daha da kati bir se-
kilde uyguluyor goziikmektedir.
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seyi dolduruyorsunuz. Eger cocuklarinizla
alig veris ediyorsaniz isiniz daha da zor; ak-
sam televizyonda reklamini izledikleri mal-
lart nasil raflardan alip sepete doldurdukla-
rint seyretmeniz kaliyor. Sepetinizle kasa-
lardan birinin 6niinde siraya giriyor, sira-
niz gelince gorevli sizin yiiziiniize hig bak-
madan mallarin barkotlarini ekrana tutu-
yor. Ona kredi kartinizi veya paranizt uzati-
yorsunuz. Boylece aligveris yapmig oluyor-
sunuz! Fiyatlar standart, pazarlik yapma-
dan, ne ise almak zorundasiniz. Hipermar-
ketlerin en yikicr etkisi, yerlesmis aligveris
iliskilerini yok etmesi ve onun yerine ruh-
suz, mekanik ve sikict bir aligveris kiiltiirii-
nii getirmis olmasidir. Bu kiiltliri kaybet-
memek icin mahallemizdeki bakkali, ma-
navi, esnaft unutmamak en 6nemli gorevi-
miz olmalidir.

Miisliimanlarin Tiiketim Aliskanlikla-
r1 Ne Yonde Degisiyor?

Islami diistinceye gore insanin ancak yasa-
bilecegi kadar tiiketmesi, kazancint insan-
lara faydali olmak icin harcamast gerekir.
Bir Miisliiman’in zenginligi arttig1 icin da-
ha fazla satin almasi, tiiketmesi diye bir sey
olamaz. Fakat son yillarda Miisliimanlarin
tiiketim kaliplari, kiyafet tarzlar, yeme-ic-
me kiiltiirleri, davranis tarzlart ve hobileri
belirgin bir degisiklige ugramustir. Gegmis
donemlerde, ‘Miisliiman kesim cahil, kiz
cocuklarint okutmuyorlar’ diye elestirilir-
di. Fakat cok gecmeden Islimi kesim hizla
egitim ve kiiltiir seviyesini yiikseltmis, mo-
dern yagama ayak uydurmustur. Egitim ve
kiilttirtin artmast tabii olarak tiiketimi artti-
rir, daha 6nce ihtiyaci kadar tiiketen Miis-
liiman kesim modern yasama hizlica adap-

te olmus ve tiiketim ¢ilginligi furyasina ka-
tilmgtir. Diine kadar her iste Allah r1-
zasini gozeten, yaptiklar: her eylemi
ona gore ayarlayan Miisliiman kesim,
simdilerde islaimi olciileri modern
hayata uydurma cabasmna girmis go-
ziikiiyor. Hizla Globallesen diinya diize-
ni icinde pay almak isteyen Miisliimanlar,
fikren karst olduklart kapitalist felsefeyi ic-
sellestirip, onlardan daha da kati bir sekil-
de uyguluyor goriintiisii vermektedir. Mo-
dern hayatin gereklilikleri ile dinin emirle-
ri arasinda bocalayan Miisliiman kesim, iki
tarafi da razi etmek icin ugragmaktadir. Iki
zit kutubu bir arada tutmaya calismak
miimkiin olmayacagindan bir tarafa kayip,
orada daimi olmak kaginilmazdir.

Tiiketim Cidgmhigmnin Aile ve Ulke
Yapisina Etkisi

Tiiketim ¢ilgmliginin hizla artmasi iilke ve
aile ekonomisini derinden etkilemektedir.
Bu durumda tasarrufun benimsenmesi ve
yasatilmasi gerekir. Kiiltiirimiizde tasarruf
onemli bir degerdir. Fakat giiniimiizde bu
degerin giderek sarsidigint gtzlemekte-
yiz. Nigin? Ciinkii tiiketim toplumunda ya-
styoruz. Fakat tiiketim toplumunun diize-
nini kabul etmek zorunda degiliz. Kendi
kendimize yeterli bir diizen kuramaz mi-
yiz? Tiiketim toplumu, pek cok sakincalart
beraberinde getirmistir. Cevre kirlenmesi
astrt boyutlara ulagmustir, sinirlt hammad-
de kaynaklart giderek azalmustir, insanlar
geleceklerini diisiinemez olmuslardir.
iktidarlarin da bu degere sadik kalarak ka-
mu kesiminde tasarruf degerini gercekles-
tirmeleri gerekir. Hiikiimetlerin kendileri
savurgan olursa, halki bu degere sadik ka-
lamaz. Planlt kalkinma, ayni zamanda tasar-
ruf nedeniyle ortaya ¢ikmig bir kalkinma
bicimidir. Kamu hizmeti olarak standartla-
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ra uygun mallar tiretmek de tasarrufu sag-
layan bir bagka husustur. Bu konudaki de-
netimi saglayan kamu kuruluglari da etkin
bir duruma getirilmelidir. Enerji tasarrufu
yapan, su, elektrik, dogal kaynaklari rasyo-
nel kullanan bir hiikiimet ekonomik yapi-
sint oturtmug demektir. Biiylik devletler
de tiiketim toplumunun zararlarindan et-
kilendikleri icin; zamandan, insandan, mal-
lardan tasarruf etmeye
Boylece refah ve mutlulugu daha etkin ola-
rak saglamaya calismaktadirlar.

Tiiketim, devlet hazinelerini bor¢landirdi-
1 gibi aile biitcelerini de borclandirmakta-
dir. Rastgele tiiketim yapilan evlerde gelir
ne kadar ¢ok olursa olsun, yapilan tiiketim
yetmemekte kredi kartt tuzaklarina diistil-
mektedir. Gelire gore biitge yapilmayan,

baglamiglardir.

rastgele alig verig yapan aile biitcelerinin
de agik vermesi kacinilmazdir. Aile de dev-
letin kiicliltlilmiis bir cekirdegidir. Nasil
devlet biitcesi yapiliyorsa, ayni sekilde her
aile kendine aylik biitge hazirlamali ve bu
biitce digina ¢tkmamalidir. Rastgele tiike-
tim yapilmadigy, tasarruflu yasayan ailele-
rin gelirleri az da olsa, rahatlikla gecindik-
leri hatta yatirim yaptiklart gozlemlenmek-
tedir. Geliri yliksek ve paralelinde tiiketimi
de yiiksek olan ailelerde ciddi gegim stkin-
tist cekilmektedir O halde devletler ve aile-
ler tiiketimlerini dengelemek zorundadir-
lar.

Tutumlulugun Milli Tasarruf Orani-
na, Tiiketimin Ise Cari Aciga Etkisi

Tutumlulugun milli tasarruf oranmna ve
ekonomik gelismeye cok Gnemli etkileri
vardir. Avrupa Birligi'nin 2000 yili Aralik
ayinda Nice'de yaptigr zirve toplantisinda
hiikiimetlerin verimliligi incelenmistir. Ta-
sarruf yapan hiikimetler kategorisine Ka-
nada, Irlanda, Hollanda, Yeni Zellanda ve

dahil
Buna

ingiltere

edilmistir.
gore; tasarruf ya-
pan llkeler harca-
malarint - %8 ila
%19 oranlarinda |
azaltmigtir. Irlan-
da, tasarruf yapan
tilkeler kategori-
sinde yildiz olarak
gosterilmis ve son
10 yil icinde yillik ortalama %7,4 oraninda
biiyiime hizina ulasmayr bagarmigtir. Ta-
sarruf iilkesi olan Ingiltere, Avrupa iilkele-
ri arasinda en yiiksek ozel kredi oranina
sahip iilkedir. Tasarruf yapan iilkeler ge-
cen on yilda hisse senedi degerlerini yakla-
stk bes kat arttirmugtir. Ingiltere yillik baz-
da %4,7 gibi ciddi seviyede artis kaydet-
mis, Irlanda yatirmlart 1980l yilarda %0,4
oraninda azalma kaydettikten sonra
1990’ yillarda ortalama %4,8 oraninda ar-
tig gostermistir. Tasarruf yapan iilke gru-
bundaki Hollanda ve Ingiltere’de istihdam
%58’e yiikselmistir. Tasarruf yapan iilkeler
1982-1991 déneminde %9,6 olan igsizlik
oranint 1992-2001 doneminde %7,7 sevi-
yesine distirmeyi basarabilmigtir. Sonug

Tiiketimin de bir adabi vardir. Bu nokta-
da insanin, ‘Bana ne kadari yeter?’ so-
rusunu sormasi gerekir. Bu soru ile hir
cok gereksiz isteklerimizden vazgecip,
ihtiyacimizdan fazlasim cevremizdeki
fakirlere dagitabiliriz. Islamiyette zen-
gin olmanin hedefi daha cok infak et-
mek, fakirlere yardim etmektir. Bir kisi
kazandig1 seyler hakkinda, ‘Bu mal ba-
na emanettir, fakirin hakki icindedir’ di-
ye diigiinmelidir.

alarak tasarruf yapan tilkelerinin ekonomi-

lerin daima iyiye gittigini gdriiyoruz. Tiike-
tim meyli artarken ekonominin yapist da
degismektedir. “Marjinal tiiketim egilimi”
devamlr yiikselirken “ Marjinal tasarruf egi-
limi” azalmaktadir. Thracatin ithalati karst-
lama oraninda siirekli gerileme, rekor dii-
zeyde dis ticaret ve cari denge agiklart ile
tiiketim mallari ithalatinda patlama, ig
borg stoku ve issizlik artiglarinin stirdiigii
gozlemlenmektedir. Ithalatimizin hala
%86’s1 yatirim-tiretimle ilgili ara mali ve
hammaddelerden olustugu icin, biiyiime-
deki artig ithalat artisina sebep olmaktadir.
Ocak- Subat 2005 doneminde Cari Atk 3,8
milyar §'olarak gerceklesmistir. Ozellikle
i¢ borg faiz yiikii ve cari harcamalar bir tiir-
lii azaltilamamakta, kamuda israf Onlene-
memektedir. Israft azaltacak, ihracati
artirip, ithalati kisacak, tiketimi el-
den geldigi kadar tasarruflu yapacak
onlemler alinarak, iiretim toplumu
haline gelmemiz gerekmektedir. Bu-
nun icin yeni yatirimlarm gercekles-
mesine, tasarruf ve verimliligi artira-
cak yapisal tedbirlere acil ihtiyac var-
dur.

Tiiketim Adab

Insanligin bu tiiketim ¢ilginhigina baglt ha-
yat tarzindan kurtulabilmesi icim, kokli
bir zihniyet degistirmesi gerekir. Insanmn
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hayatinin bir manasinin olduguna, “diinya
nimetinin” herkese ait olduguna ve adilce
paylaslmast gerektigine, yer yiizii kaynak-
larmin herkese fazlaca yetebilecegine ina-
nilirsa, sinirsiz liretim ve tiiketime endeks-
li cismani hayat tarzindan kurtulma yolun-
da bir firsat ortaya ¢ikabilir. Tiiketimin de
bir adabi1 vardir. Bu noktada insanin, ‘Bana
ne kadart yeter?” sorusunu sormasi gere-
kir. Bu soru ile bir cok gereksiz istekleri-
mizden vazgegip, ihtiyacimizdan fazlasini
cevremizdeki fakirlere dagitabiliriz. Islami-
yette zengin olmanin hedefi daha ¢ok in-
fak etmek, fakirlere yardim etmektir. Bir
kisi kazandig1 seyler hakkinda “Bu mal ba-
na emanettir, fakirin hakki icindedir” diye
diisiinmelidir. Insanin 6lmeyecek kadar
yemesi farz, doyduktan sonra yemesi ha-
ramdir. Komsumuz ag iken, biz onlarin se-
viyesinden yiiksek bir seviyede yasayama-
yiz.

Kapitalist sistemde devamli kir maksimi-
zasyonu yiikseltmek vardir, ancak Osman-
It toplumunda boyle bir olay yoktu. O giin-
kii rizkint gikaran esnaf “Ben siftahimi
yaptim, Obiir komsuya git, ondan aligveris
yap, o da siftahint yapsin” demekteydi. Yi-
kict rekabet yerine dayanisma vard:. Bu an-
cak kapitalist sistemin 6gretilerini kafamiz-
dan atip, aligveris kiiltiiriimiiz dahil tiim
yasantimizda insani Olgiileri esas almak ile
olur. Kiiresel medyanin, Hollywood kiiltii-
riinii model olarak sunmast ve bu yasam
tarzint cazip algilatip, tiiketim ahlakina te-
sir etmesi, kiiresel tiiketim kiiltiirlinii olus-
turmustur. Bdylece popiiler kiiltiir, biitiin
kiiltlirleri yok edecek, diinya tek kiiltiirlii
olacaktir. Yeri gelmisken tliketimin biiylik
bir silah oldugu unutulmamalidir. Dani-
marka’da Hazreti Muhammed (SAV) aley-
hinde yapilan karikatiirlere tepki verme-
nin gerekliligine inanalar, Danimarka mal-
larint tiiketmeyerek hedeflerine ulagabilir-
ler. Ey tiiketim sen nelere kadirsin!

Harcarken de Bereketin Pesinde
Dergimizin 34. sayisinda kendisiyle yapti-
gimiz roportajda Moral FM Genel Miidiirt
Haldk Imamoglu, “Biz bereketin pesin-
deyiz, kazancin degil. Basarinin te-
meli bereketi yakalayabilmektir.
Basari onun arkasindan rabbimizin bize
ihsan ettigi bir liituftur. Basar1 sadece
bir sirket kurmak da degildir, onu da
soyleyeyim. Glinkii yikilislarin nedeni de
onemli dlclide helale, harama dikkat et-
memek ve dogruya yalana riayetsizlikten
kaynaklanan hatali vaatler silsilesidir” di-
yerek maiset pesindeyken dikkat edilme-
si gereken ¢ok Onemli bir hususu vurgula-
mugtt. Ancak Haluk Imamoglu, harcarken
de bereketi kendine diistur edinen drnek
bir sahsiyet. Genel Miidiir makaminda bu-
lunmasina ve bircok imkana sahip olmasi-
na ragmen hayatini, “Denizin kenarinda
abdest alirken bile suyu tasarruflu kullani-
niz” tavsiyesi dogrultusunda siirdiiriiyor.
Insanlarin gomlek degistirme hizinda ara-
ba yeniledigi giiniimiizde Halik imamog-
lu, 1990 model TOYOTA markali emektar
arabasint hald kullantyor. Herkes gibi bi-
zim de merak ettigimiz bunun gerekgesi-
ni, Moral Dergisi'nden Zeynep Tiirkog-
lu'na aciklams. Iste Zeynep Tiirkog-
lu'nun sorusu ve imamoglu’nun cevabr;

On bes yasin1 doldurmus bir aract
hala kullanmanmn sebebini merak
edenler namina soruyorum: 2005’te
1990 model bir araca niye binilir?
(Giiliiyor) Modernizmin 6nemli araclarin-
dan birisi insanlari tiiketim ekonomisine
aligtirmaktir, Insanlarda “Harca ve mutlu
oll”
ni ne kadar mutlu ediyor bilmem ama,
son tahlilde global kirliligi, ekolojik bozul-
malart meydana getirmistir.

anlayist hizla yayiliyor. Bu anlayig insa-

Buna karsilik hakikat ehli ise, esyayla ileti-
sim kurmugslar. Mesela, Bediiizzaman
Hazretleri, kirtlan bir ¢ay kagigini talebesi-

ne veriyor, ‘Bunu tamir ettir kardesim, le-
himlet’ diyor. Fakat o kisi, kagigin eskiligi
sebebiyle “lehim tutmaz” diye attyor onu.
Yeni bir kastk aliyor. Beditizzaman Haz-
retleri, bu duruma hafiften 6fkeleniyor,
“0, benim su kadar yillik arkadasimdi” di-
yor. ‘Bir esyaya arkadasimd:’ demek ¢ok
onemlidir, esyayla aranizda kozmik bag
kuruyorsunuz. Buradan hareketle; bir ara-
ba da bir egyadir ve aranizda bir bag kuru-
yorsunuz.

Ikincisi, bugiin insanlar kendilerini esyala-
rinin markastyla, modeliyle tanimliyorlar.
Oysa hakikat ehli olanlar diyorlar ki, bize
biz olarak bakin, elbisenin, saatin marka-
styla, arabanin modeliyle bizi tanimlama-
yin,

Ucincii olarak da, dinimiz israft haram kil-
mustir. Otomobilim bana neredeyse yeni
bir otomobil kadar hizmet ediyorsa; yast,
markast ne olursa olsun, bu ilkeler 1181n-
da o otomobili degistirmeyi diistinmdiyo-
rum. Yani bunca yil ayni arabayi kullanma-

min temel esprisi bunlar.
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Tiiketirken, Tiikenen Insan!

Bati cikisli tiiketim ekonomisinin insanlara asiladigi ana fikir: Ey insan, sen ancak tiikettigin
kadarsin ve ne kadar cok tiiketirsen, o kadar iistiinsiin! Tabii ki, bu bir tuzak, uyanik olmak gerek.
Bizim kiiltiirimiizde izzet ve fazilet asini tiiketimde degil, ihtiyac sahiplerini gbzetmektedir. isin
tasarruf yani ise biitiin insanlik icin 6rnek teskil eder: “Irmak kenarinda bile olsaniz, suyu 6lgiilii

kullanin, israf etmeyin!”

ilk kim soylemigse giizel sdylemis, modern
alig-verisme merkezleri i¢in ‘modern ma-
betler’ diye.

Ne var ki, bence bu ifade de eksik, yeni go-
rintlistiyle bu tuzak-mekanlara ‘kutsalt pa-
ra olan mabetler’ demek daha dogru. Di-
ger adiyla ‘modern keyif ve eglence mer-
kezleri.’

Konu “Perakendecilik” ya; bir kiiltiiriin, bir
zihniyetin, bir {ilke ve insan tasavvurunun
perakendeye, yani piyasaya ve herca-
1 pazara siiriilmesinin hikayesi. Perakende-
cilik, zannettigimiz gibi, komsu bakkalin
peyniri gramla satmasindan ibaret degil-
mis. Perakendecilik kiiresel biiylik bir pa-
zart kapstyor. Bunun en karakteristik alemi
ise (deyimi, Prof. Dr. Sabri F. Ulgener'in
bu giinlerde okudugum ‘Tktisadi Coziilme-
nin Ahlak ve Zihniyet Diinyast” kitabindan
kullanltyor. Daha yerli, daha bizden bir ifa-
de. ‘Alamet-i Farika” soziinden miilhem ol-
malt. ‘Sembol-Simge’ karsiliginda kullanil-
yor.)

Son yillarda mantar gibi ¢ogalan, ama on-
lar ¢ogaldikca, cebimizden paranin azaldi-
g1, modern ahg-verisin merkezleri insani-
mizt kusatma altina almig durumda. Tabil
ki, bu 6zellikle yabanci alig-veris merkezle-
ri (dogrusu bu merkezlerin ‘verisi’ pek
yok, hep ‘alist’ var.) hayat tarzi, sosyal ve
kiilttirel kimligiyle geliyor. Dolayisiyla bu
merkezler hem bir yandan cebinizden pa-

ranizi alirken, 6te yandan beyninizden size
ait gortintiileri, renkleri, adet ve grenek-
leri de aliyor; farkinda olmadan onlar1 hafi-
zanizdan siliyor; sizi bagkalastirtyor ve bu
‘bog levhaya’ (tabula raza'ya) kendi kiilti-
riini, kendi miihriinii, biiyiili logosunu,
hastalik derecesinde bagimlilik yapan mar-
kasin1 ve buna bagli olarak da, kendi zihni-
yetini yaziyor. Boylece bir tagla iki kug vu-
ruyorlar, Hem cebinizdeki parayr aliyor,
hem de sizi kendilerine benzetiyorlar.

Dogu Dogudur-Bati da Bat1

Dedik ya, bu cin biiyiisiiyle sarili mekanlar
bir nevi, ‘modern mabetler’ gibi. Kaynagin
dinden degil, din digt cazibeden alan, mis-
tik degil, mitik/tapinmact bir diinya kurgu-
su. Ekonomiye dair moda akimlar konu-
sunda uzman olan bir hocamiz, her ne ka-
dar, ‘Giiniimiizlin Fatihleri, isadamlaridir!’
dese de, uygulamada, ‘reel diinyada’ pek
oyle degil. Rahmetli Prof. Dr. Sabri Ulge-
ner hocanin dikkat cektigi ‘zihniyet’ mese-
lesi bu. ‘Ahlak ve zihniyet’: insanin kemala-
tint ya da aggozliiliglini belirleyen i¢ miik-
tesebat, ic muhteva. Insan, erdem ve ebe-
diyet tasavvuru. Bati ile Dogu'yu kesin ve
keskin cizgilerle birbirinden ayran da bu
zaten. Biri menfaati icin kendi insanini bile
somiirmeye meyyal, otekisi “kul hakkina
tecaviiz” endisesiyle kendi hakkindan bile
feragat etmeye tesne. Biri diinyaya hiik-

metme sevdasinda, biri ise ‘karincayr bile
incitmeme’ teldginda.

Ne giizel demis sair Rudyar Kipling, “Dogu
dogudur, Bati da Bati. Bunlar hicbir zaman
bir araya gelemez.” Ciinkii bu birlesme es-
yanin tabiatina ters bir hal. Biri giir atesten
yana, biri atesin esenlige doniismesinden!
Osmanli niye yikilds, IslAm lemi neden ka-
pitalistlesemedi? Bu gibi, mahiyet analizin-
den mahrum sorularin cevabi, bu mantali-
tede, bu zihniyet farkinda sakli.

Adaletin Bu mu Diinya?

Ozellikle de esyaya ve zahird ihtisama mef-
tun olanlar, maddi lezzetin her tiirliisiini
tatmak isteyenler, 6te endisesini biishiitiin
unutmak ve bir cam finus iginde yasamay
arzu edenler icin, mandya, ebediyete ve er-
dem sorgulamasina kapali, gecici keyiflere
acik, modern mahpushaneler. Clinki, ta-

Artik ‘veren el’ olmak huzurunun yerini,
liiks tiiketim yapabilen ‘varlikli insan gu-
rury’ aldi. ‘Komsusu ac iken tok yatan
hizden degildir!” ikazinin endisesi, eski
sarsicl hiikmiinde degil artik. iyileri, es-
yanin sahte ihtisamina yenilmeyenleri,
merhameti yiireginden eksilmeyenleri
tenzih ederiz ama, diinyevilesen modern
hayatin, insam iirkiten manzara-i umu-
misi ne yazik ki, ic acici degil.
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savvufi mandda nefsin haz duydugu vyer,
rihun zindamdir. Killi bir kusatma al-
tinda genc nesil, siirekli tiiketiyor ve
tiiketirken zamani, sonsuzlugu ve
kendini tiiketiyor. Yani nereden baki-
lirsa bakidsan ziyan zamanlarm 6gii-
tiilldiigi tuzak degirmenlerdir bu yer-
ler. Gelir ve kiiltiir seviyesinin oldukg¢a dii-
siik seyrettigi Zeytinburnu gibi bir semtte
bile, Bati kiiltiiriine ¢zendirilmis genclik,
akin akin modern alig-veris merkezlerini
doldurmakta; esyanin sahte ihtisamini,
seytan kurgusunu seyretmekte; bu “cag-
dag yagamin” hayalini, sanal ortamini yaga-
yip duygularint kandirmak, yatistirmak is-
temektedir.

Yaziy1 yazma agamasinda yolum Bakirkdy'e
diistii. S6z konusu modern alig-veris veya
“goriis-gecis” merkezlerinden birini uzak-
tan seyrettim. Insanlar, art kovanina girip-
cikan aceleci/sabirsiz arilar gibi telagh kala-
baliklar hélinde girip ¢ikiyorlardi, hangar
andiran devasa merkeze. Kim ne alir, kim
ne satar belli degil. Oysa, Siimbiil Sinan
hazretleri giil kokulu iisltibuyla bir zaman-
lar sOyle ifadelendirmigti bizim cargilarimi-
zt: “Gil alirlar, giil satarlar/Giilden terazi
tutarlar/Giili giil ile tartarlar/Garst pazar
giildiir, giil!” Kim kirdi o giilleri, kim teda-
viilden kaldirdr o adil terazileri.

Girenler daha heyecanly, daha istekli, ¢i-
kanlar ise hayal kirikligina ugramigcasina

yorgun. Umduklarini bulamamg, arzu et-
tiklerine ulasamamig gibiler.  Zamanimi
baskalar1 icin degil, kendim igin ve dakik
olarak degerlendirmeliyim. Suursuzca sii-
rekli tiiketen ve bu sirada kendisi de tiike-
nen insan tipi, benim kimligim olmamali!
Thtiyaclarimi kendim belirlemeliyim, bag-
kalart degil! Iste bu ic muhasebeyi, bu de-
rin sorgulamayi, bu saglikli kiyaslamay1 ya-
pabilecek, aklt selim nesiller yetistirmeli-
yiz.

Ne tuzagi kuranlar isin farkinda, ne tuzagin
kurulusuna kapi acanlar. Gelir seviyesi ile
ozendirilen asurt tiiketim ¢ilginhiginin geng
nesillerin ruhunda actigt kapanmaz uguru-
mu fark eden, yorumlayan, buradan nasil
bir sosyal ofkenin yiikselecegini tahmin
eden kimse yok. Oysa, realite ile hayal, ge-
lir ile gider, tiretim ile tiiketim arasindaki
astlmaz ucurumu seyretmek, bu genglerin
psikolojisini, sosyal uyum dengesini boz-
makta, onlart isyana sevk etmektedir. Kla-
sik ahlak, klasik insanlik degerleri, Orf,
adet, gelenek ve adabimuaseret kurallar
ile Bat1 tip1 dizginsiz hayat arasinda bocala-
yan geng nesil, saldirgan ve yikict olmakta;
toplumun temel tast sayilan aile huzurunu
da bozmaktadir. Glinkii dar gelirli aileler,
arzu ve istekleri pervasizca kiskirtilan co-
cuklarinin, taleplerini karsilayamamakta,
bu da aile baglarinin, tahammiil, sabr, ka-
naat duygularinin korelmesine sebep ol-

maktadir.

Insanlara agirt modern bir diinya sunanlar,
hi¢ olsun bunun ekonomik-sosyal altyap-
sint hazirlama faziletini gostermelidir. Ge-
cekondudan ¢ikan bir geng, yiiz metre
sonra zahiren kendini Paris’te hissedecek
ultramodern bir alig-veris merkeziyle karsi-
karstya geliyor. Geliri kismen iyi olan arka-
daslari arasinda, bu dar gelirli cocuklar asa-
gilik kompleksine kapiliyor; bu ylizden de
iliskiler, dostluklar bozuluyor. Yani stirekli
bizim ¢ocuklar kaybediyor, siirekli bagkala-
r1 kazaniyor. O zaman da, caresiz bir ara-
besk sarkiya sigintyor civanmertler: Adale-
tin bu mu diinya!

ihtiyac Uretme Merkezi

Evet, cizilmeye caligilan genel goriiniisii ile
bu modern alig-veris merkezleri, gercekte
biitiin isteklerin kigkirtildigi, gereksiz ihti-
yaclarin, ihtiyac haline getirildigi, genclik
hayéllerinin, insani arzularin ateslendigi
bir merkez goriiniimiine doniisiiyor. Bu
merkezler, albenili giysi reyonlarindan, is-
tah kabartan yiyeceklere; 6zendirici oyun-
lardan, liks ve dizginsiz hayatlari telkin
eden sinema salonlarina kadar, gencin bii-
tlin arzularmni somiiriiyor, direnme giicii-
nii, tavir alma iradesini kirtyor. Her tiirli
‘mal-lirin ve yasanti bigimi, beraberinde
alternatif ahlak sunan’ bu modern keyif
merkezleri, manevi biitiin riizgarlara kars
yalitlmig; biitiin pencerelerini ulvi dleme
kapamistir, Hatta, fiziki mekan olarak, tabil
olan hayattan da insanlart tecrit etmis, ko-
parmustir. Esyanin kigkirticihigr altinda, gos-
terigli fakat ruhsuz bir hayatin mahpusha-
nesinde, giin ve imit tiiketiyor insanlar.
Clinkii, sorgusuz-sualsiz ‘tiiketici bir kitle
elde etmek’, siirii idrakinden ve siirim-
den kazanmak uluslararasi ‘kap-kag’ ser-
mayesinin pazara siirdiigii modern alig-ve-
ris merkezlerinin biricik gayesi, varlik se-
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bebidir. Bu ezansiz mabetlerin, tatminsiz
ve isyankar ¢ocuklart boylece kendi deger-
ler manzumesinin digina itiliyor, kendine,
ailesine ve topluma karst yabancilagtyor.

Uretmeden Tiiketmenin Hazin Sonu
Uretmeden agin titketime zorlanan genc
ve orta yas kisiler, ahlaki ¢oziilmenin de te-
siriyle, yanlis davranislara kayyor. Ozellik-
le, deli-kanlt ve sahsiyetini bulma caginda-
ki gencleri bu asirt tiiketim tuzaklarinin
cenderesinden kismen de olsa, saglam aile
terbiyesi kurtariyor. Ailede ve mektepte
sahsiyet egitimini tam alamayan gencler
ise, tam da bu yabanc kiiltiirlin aradigy in-
san tipini tegkil ve temsil ediyor. Sorgusuz
sualsiz tuzaga diisen, kendisine her sunu-
lant almak icin ¢irpinan, isteklerine ulasma
yolunda her eylemi mesru sayan, bozgun-
cu temayiilleri olan insan modeli. Istenen,
arzu edilen de bu. Zengin cocuklart icin
soz konusu olan tehlike, dar gelirli aile ¢o-
cuklart icin cok daha yikict oluyor siiphe-
Siz.

Burada da, kargimiza yine marka, etiket ve
sihirli logo tutkusu cikiyor. Ayakkabidan
kravata kadar. Artik tek hedef var ‘sahip ol-
mak’, ‘ele gecirmek’, ‘kullanmak’, ‘sinirsiz-
ca tiiketmek’, ‘giyim kusamla caka sat-
mak.” Biitiin bakislar disa cevrili, olmak
keyfiyeti insanlarin idrakinden, irfinindan
adeta sokiillip atilmug. Biitiin mesele mad-
di birikimdir, ahlak yiiceligi ile kiiltiir biri-
kimi bu pazarda ‘para’ etmez. Boylece giri-
len ¢oziilme ve kopma stirecinin vahim so-
nunu tahmin etmek zor degil. Her seye
ragmen sevindirici olan su ki, toplu-
mun alt suurunda varligini muhafaza
eden sabir ve tevekkiil sayesinde ne-
siller yine de, saldirgan yabanci ser-
mayeye ve yozlastirict yabanci kiiltii-
re kars direncli olabiliyor. Kolay kolay
teslim olmuyor. Eger boyle olmasaydi, sos-

yal ¢oziilme ¢ok daha
tehlikeli boyutlara varur-
di.

Bize has ahlaki temelleri
olan kaliteli egitimden,
riha sindirilmis milli-
manevi kimlik suuruna
varincaya kadar, eger dcil
onlemler alinmaz ve geng nesle bize 6zgii
muhteva ve miktesebat (kiilfet-nimet
dengesi; emek-liretim, sabir-kanaat, yetin-
me-tasarruf suuru) aslanmaz ise, kendi
kiiltlir dairesinin digina ¢ikmanun trajik so-
nu yakin demektir.

Cep telefonlarindan kredi kartlarina kadar
yaganan trajik-komik hadiseler bu muhte-
va, cevher, hafiza ve erdem kaybinin, 6zen-
ti hastaliginin tehlike sinyalleridir. Yabanin
menfaat ehramina gondillii olarak tag tagi-
yan ¢agdas koleler olmaktan kurtulup, in-
sanin ali statiistine yakisir ahsiyetli, haysi-
yetli, faziletli kisiler olmak zorundayiz.
Yoksa bu cazibe merkezleri biitlin varlig1-
miz1 yutacak!

‘Onca Varlik Var iken...’

Insan, bozulmamig geleneksel zamanlari
Ozliiyor. Modern hayata korii koriine 6vgii
dizmek zorunda degiliz. Eskiden bu kadar
ihtiyaclarimiz yoktu. Olanla yetinmeyi,
siikretmeyi bilirdik. Zamanin da, nimetin
de bereketi vardr. Simdi her seyimiz var,
fakat yine de mutlu ve huzurlu degiliz. Y-
ziimiiziin nesesi, agzimizin tadi yok. Ne
hos séylemis Yunus Emre, “Onca varlik var
iken, gitmez goniil darlig!” Buhranimizin
metafizik izahi burada iste. Bu ¢ercevede,
Mahalle Bakkali bizden biriydi. Ondan sa-
dece Ote-beri almaz, ayni zamanda hasbi-
hal eder, dertlesir, olup bitene dair malu-
mat da, alirdik. Bazen o bizim kederimize
lizliliir, bazen biz onun sevincine istirak
ederdik. Sicak, insani miinasebetlerimiz

olurdu.

Farkinda musiniz, gelir seviyemiz, satin al-
ma giiclimiiz, hayat seviyemiz ylikseldikge,
digerkamligimiz, insani hassasiyetlerimiz
azaliyor. Marketlerde kimse kimseye selam
bile vermiyor; herkes kendi zenginligi ora-
ninda kibirli kibirli ali-veris yaptyor. Oysa
bizim kiiltlirlimiizde insanin ‘insanlig’ za-
vif kargisindaki tavri ile Olciiliirdii. Artik
‘veren el’ olmak huzurunun yerini, liks ti-
ketim yapabilen ‘varlikli adam gururu’ ald1.
Terk etti hanemizi, ‘Komsusu a¢ iken tok
yatan bizden degildir!" endisesi. Iyileri,
merhameti yiireginden eksik etmeyenleri,
tenzih ederiz ama, “modern egya morgun-
daki” insani {irperten manzara- umumiye
ne yazik ki, bundan ibaret. Hig stiphe yok
ki, bu tiziicii durum, kendi kiiltirimiiz-
den, kendi orflimiizden, kendi manevi
muhtevamizdan uzaklasmanin act bir so-
nucu!

Kiiresel acgtzliilik yiiziinden, “yabanc
marketler” giinden giine palazlanirken,
kose bagindaki tagrali masum esnaf, yani
“Bizim Bakkal amca” var olma kavgasi ve-
riyor. Ancak, bu durum kimsenin umurun-
da degil; insanoglu mabede girdiginde
duydugu uhrevi, mistik huzurun benzeri-
ni, simdi bin bir kalem malin satildigt st-
per marketlerde alig veris yaparken veya
modern alig-veris merkezlerinin ¢agdag ha-
vasint teneffiis ederken duyuyor. Ne var ki
bu, yalanci, hayali/sanal bir keyif sarhoglu-
gu. Saglam temelleri ve erdemi olmayan,
kutsalliktan uzak bir sihir hali. Seytani bir
mizansen...
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Acik Kapr-Acik Toplum

Konuyu biraz daha agarak ve agarak, cag-
das ekonominin temel mantigina veya ge-
nel isleyis zihniyetine (ahlaki temellerine)
temas edecek olursak; bakis acimiz daha
da genisler. Bilindigi gibi, pek de kutlu bir
vadiden esmeyen tehditkar ‘kiiresel riiz-
gar’ son vyillarda iyice hizlandi. Ekonomi
eksenli degisim riizgari, beraberinde sos-
yal ve kiiltiirel degismeyi de getiriyor tabi-
1ki. Ciinkdi, Ziya Gokalp’in “Acik Kapr” di-
ye niteledigi liberalizmi, bir kere benimse-
diniz mi, artik ardr ¢orap sokiigii gibi gelir.

Yani bir kere kaptyt agmaya goriin, bu ka-
pidan hurlist da girer, hirsizi da.

Akil hocas: Karl Popper’mn “Acik Top-
lum” teorisini diinya genelinde uygu-
lamaya koyan ‘Kizil milyarder’ lakap-
It Macar Yahudisi George Soros’un
‘kapal1 toplumlar1 agma hareketinin’
ardmndaki siyasi, sosyal ve ekonomik
felsefeyi iyi tahlil etmek, akillica izle-
mek gerekir.

Peki kapiy1 ve toplumu biisbiitiin kapalt ni
tutacagiz? Hayr, diinyadaki genel zihniyet
degisikligi miinasebetiyle bu da miimkiin
degil. Oyleyse degisme ve gelismeler dog-
rultusunda yeni bir ekonomik-kiiltiirel sta-
til, zihniyet/tavir/strateji belirlemeliyiz. Ah-

met Hamdi Tanpinar'in o meshur siirin-
den miilhem, “Ne icindeyim diinyanin, ne
de biishiitlin disinda”
mesele, yikict, hircin dalgalara karsy, kendi-

divemeyiz. Biitiin

mizi koruyabilecek dalgakiranlar olustura-
bilmektir. Oyleyse ne yapmali? Kapiy1 ve
toplumu agmali, fakat esigi buisbiitiin bog
birakmamali. Gireni-cikant kontrol etmeli,
niyet ve zihniyetlerini arastirmaly; iilke
menfaatleri ve toplumsal degerler agisin-
dan saglikli bir siizmeden, elemeden gecir-
meli. Kar-ziyan analizi yapmali.

Soros stratejisinin ana gayesi, herhangi bir
homojen/muhafazakdr toplumu, liberal
kiskirtmalarla 6nce dig diinyaya agmak, da-
ha sonra da istedigi gibi kullanmaktir. Ma-
lum oldugu iizere, ‘agmak’ fetih kdkiinden
geliyor. Ama maalesef, Istanbul gibi bir
‘*kutlu sefer” degil bu. Hocast Fatih’e, “Is-
tanbul'u ag ve giilzar yap!” demisti. So-
ros’un fethi ise ticari bir harekat. Burada,
“Ulkeleri a¢ ve kapitalizm adina kullan!”
zihniyeti hakim.

Ekonomide “aciklik” o kerteye vartyor ki,
en muhafazakdr olanimiz bile bakiyorsu-
nuz, ‘paranin ve sermayenin dini olmaz,
kirmizi ¢izgilerimizi ilelebet muhafaza ede-
cek degiliz, cagin sartlarina ve zaruri du-
rumlara gore taktik degistirebiliriz’ fikrini
cant goniilden benimsiyor, savunuyor. Bu-

nu genel bir dneri olarak Gne siiriiyor.
Ekonomide acikliga davetiye cikaranlar,
sosyal hayatta da ayni ‘agikliga’, ayni ser-
bestlige katlanmak, riza gostermek zorun-
dadir. Ben kapiy1 agtim ama, sadece beyaz-
lar girebilir, siyahlar giremez diye kisitlama
getiremezsiniz. Acik kapidan beyazlar da,
sarilar da, karalar da girer-gikar. Kontrol
edemez, dnleyemez, sansiirleyemezsiniz.
Ticareti sadece “almak-satmak” iligkisine
indirgeyemeyiz. Onun kiiltiirel ve sosyal
arka plani da var. Clinkii alig-veris sirasinda
muhatabiniz insandir ve her insan yetistigi
kiiltiirii temsil eder; onun hayat tarzini, ah-
lak anlayigint yansitir. Bylece karsilikl et-
kilenme baglar ve tabii ki, fiziki bir kural-
dir: Daima ¢ok yogun ortamdan, az yogun
ortama dogru bir akin vardir. Kendi deger-
lerinden habersiz yetigtirilen ve boslukta
birakilan geng neslin durumunu gz 6ni-
ne alirsak, hangi tarafin etkilenecegini ve
bu karstlasmadan kimin zararli ¢ikacagini
tahmin etmek zor degil.

Gii¢ Dengesine Dikkat

Once, yabanci sermaye ile rekabet gicii-
miizii iyi test etmeliyiz. Van goli barajinin
kapaklarint agmakla, Biiyiik Okyanus bara-
jinun kapilarint agmak; tabi ki bir degil. Bu
akintida bir mechtle siiriiklenme, giderek
biisbiitiin kaybolma, ‘eritme kazaninda’
buharlasip yok olma riski de var.
Uluslararas: iligkilerde, ekonomiden siya-
sete kadar kisi ve tilkelerin bir gercek yii-
zU, bir de vitrine cikarilan maskeli yiizii
var. Kalici ve siirekli olan bu sinsi i¢ ¢ehre-
dir. Bunu iyi bilmek ve ona gore kapilari
acarken ihtiyatly, itidalli olmak; temkinli
davranmak gerekir. Siipheci bakisi asla el-
den birakmamali. Ciinkii uluslararast iligki-
lerde karsilikli menfaat gegerlidir; dostluk
ve kiiresel vatandaslik, avi yakalamak icin
oltanin ucuna takilan ‘cekici yem’ niteli-
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gindedir.

Bu demek degil ki, kapiyr simsiki kapata-
lim; tizerine sokiilmez kilitler asalim. Giris-
cikislart yasaklayalim. Kendi icimize kapa-
nalim! Malezya eski Bagbakani Mahattir
Muhammed’in dedigi gibi Misliimanlar
tiretimde, AB standartlarini 6lcli almamal,
onlarin da tizerinde kaliteli mal Gretmeli
ki, diinya pazarlart onlart tercih etsin. Bir
de Miisliiman, helal olma ve hijyen agisin-
dan tiiketiciye gliven vermeli. Bu derece-
de iiretime ve eminlik duygusuna varmak,
biitiin Miisliman tilkelerin yiikselis hedefi
olmali. Rekabet ve tutunma o zaman
miimkiin olabilir. Bu standard: yakalamak
icin aradaki mesafeyi hizla agmak ve aralik-
siz calismak gerekir; evet bu kiiresel pazar-
da yerimizi alalim, almaliyiz da; fakat farkl
Uslup, farklt zihniyet ve bize 6zgt diiriist-
liik, en biiyiik sermayemiz olsun. Erdemle-
rimizi yitirmeden rekabet edelim.

‘Aptal Bir Pazar Yeri’
Act gergek su ki, ne Tiirk miinevveri, ne de
Tiirk iktisatclart ¢aga uygun bir {iretim
sergileyebiliyor. Son yillarda bazi timit veri-
ci gelismeler gozlense de, tefekkiir haya-
tinda oldugu gibi, ekonomi hayatinda da,
maalesef, dig dlemle rekabet edecek nite-
likte degiliz. Aslinda bu konularda kistasi-
miz bagkalar: olmamali. Bize 6zgii kaliteyi
gerceklestirerek, biz Gtekilere iyi Grnek ol-
maltyiz. Sadece hazira konmak, it-
halle yetinmek, Batt igin suursuzca
tiiketen kisi durumuna diismek bize
yakismaz; akilli bir tiretici olmak zo-
rundayiz. Uretmek ve tasarruf fert
icin de, toplum icin de, dar bogaz-
dan ¢tkmanin ana kaidesi, kuralidir.
Uretmeden tiiketmenin sonu her
manada ifldsa, bitise gider.

Batiya kiyasla niifusumuzun
geng ve dinamik olusuyla 6vii-

niiyoruz. Ne var ki, bu genc ve dina-
mik kitlenin birikmis enerjisini ¢cagt
hayran birakacak eserlere, iiriinlere
doniistiirme konusunda cok fazla bir
sey yaptigimiz séylenemez. Bu iyi yon-
de, faydali yonde kullanilamayan genc ve
hareketli kitle, ne yazik ki, yabanci serma-
yenin tiiketim vasitasi haline donistiyor.
Bu avire genclik, tam da ‘uluslararast s6-
miirgeci zihniyetin, bu yolda harekete ge-
cen azgwn sermayesinin’ aradig1 kitle. Ulus-
lararasi bir ¢ikar ¢arki acimasizca doniiyor;
bu carkin diglileri arasina takilip kan kay-
bindan 6lmemek igin, ¢ok akilli, cok uya-
nik ve ¢ok tutumlu olmak gerekir. Tiirkiye
bir donem kapisint yabanci sermayeye ya-
riya agmusty, simdi sonuna kadar agiyor.
Ne giren belli, ne ¢tkan? Tam bir ‘miisterek
pazar’ yeri. Fakat ne var ki, Prof. Dr. Oktay
Sinanoglu’nun ifadesiyle Bati, Tiirkiye'ye
“aptal bir pazar yeri” olarak bakiyor. Bize
bigilen bu onur kiricr statiiyli agmaliyiz.

Kredi kart: kullananlar i¢in de, timidini di-
saridan gelecek borg paraya baglayanlar
icin de, glizel bir s6z soylemis eskiler,
“Borg yiyen, kesesinden yer!” Isi daha da
derinlestirip siyasi, sosyal boyuta ve ege-
menlik onuruna getirirsek, isin felsefesine
gelirsek, bir Osmanlt pasasinin ifadesiyle,

“Borg alan, emir de alir!” Bir aileyi veya bir
tilkeyi yonetenler, eger iktisadiyat ve icti-
maiyat ile miilkiyat bilmiyorsa bile, her bi-

ri 6ziinde bir hayat felsefesi barindiran ata
sozlerini kendilerine rehber edinse yeter.
Ulke insaninin havailigine, hovardaligina,
umursamazligina Ornek teskil etsin diye,
su iki hadiseye dikkat cekmek yeter sani-
yorum: Kredi karti magdurlart ile cep tele-
fonu magrurlari! Kartla aligveris yapanlar,
‘su an Odenmeyen para, sanki hi¢ 0den-
meyecekmis gibi’ miisrif davrantyor. Bir
de, acil durumlarda kullaniimas: gereken
cep telefonlari, gdsteris araci olarak ve ge-
reksiz yere kullaniltyor.

Ekonomi-Politigi Bilmek

Bir ailenin ekonomisini yonetmekle, iilke
ekonomisini yonetmek birbirine ¢ok ben-
zeyen bir durumdur. Fert {izerinde duru-
sumuz bundan. O cevval toplum miihen-
disleri, ekonomi uzmanlari da, toplumun
ekonomi-politigi {izerinde kafa yorsun. Di-
velim ki, bes kisilik bir aileyiz ve 100 mil-
yon sabit paramiz var. Bu para kendi ara-
mizda stirekli el degistiriyor. Bu yolla sit-
tinsene (yaklagik 80 yil oldugu rivayet edi-
lir) zengin olamayrz. Ne yapmak gerekir?:
Gayet agik, bir sey iiretmeli, bir sey yapma-
lt ve bunu pazara ¢ikarip satmaltyiz ki, 100
bir liramiz, ¢ogalarak 150 bin, daha sonra
200, daha sonra 300 bin liraya yiikselsin.
Ulke ekonomisi de béyledir ve bu herke-
sin bildigi bir dogrudur. Béyleyken, geliri-
mizi, tasarrufumuzu kat kat asacak oranda
alig-veris yapmanin mantigt var mi?
. Bunca esya ve liiks tiiketim diiskiinlii-
gii akla ziyan bir 6zenti degil mi?

. Peki, ya tilke ¢apindaki ekonomi poli-
' tikaniz nedir? Elin parasiyla agiklart ka-
patmaya ve kalkinmaya mi calisiyorsu-
nuz? Gagdas uygarlik seviyesine boyle
mi varacaksiniz? Atalarimiz, “El atina

= binen, tez iner!” demis. Elogluna avug
acarak, onurunuzla ayakta dimdik du-

racaginizi mi santyorsunuz? Uretme-
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den tiiketerek, kiiresel diinyanin modern
bir ferdi olacaginizt m1 hayal ediyorsunuz?

”

Ne demisler, “Borg, iyi gline gitmez!” Den-
gen nasil kurulacak, kese nasil dolacak:
Harcamalariniz, kazancinizin {izerinde de-

gil, altinda olmalr.

Vatandas: Koruyan Kerim Devlet
Tiirk insant indinde her seye ragmen koru-
yucu, kollayici eski ifadesiyle ‘kerim dev-
let’ hep ‘Devlet Baba” diye nitelendirilmis.
Yozlastirma, kullanma ve bozguna karsi
‘koruyuculuk gorevi’ hep ondan beklen-
mis. Eger bu siizgeg de asinmigsa, durum
vahim demektir. Her ne kadar liberalizm
fikri bu inanci yikmaya ¢aligsa da, fazla ba-
sartlt oldugu sdylenemez. Devletgilikle
suglanan CHP’nin hasmetli lideri, “milli
sef” Ismet Indnii bile bakiniz yillar dnce,
‘liberalizm nazariyat:” hakkinda ne diyor?:
“Liberalizm nazariyatt...bu memleketin giic
anlayacat bir seydir. Biz iktisadiyatta haki-
katen miitedil (himli) devletgiyiz. Bizi bu
istikamete sevk eden bu memleketin ihti-
yact ve bu milletin fikri temayliidiir.
Memleketin ihtiyaclart icin herkes ve her
yer (her il, ilce, belde) hazineden care
arar... Miidedil devletci olarak halkin tema-
yillatina (genel egilimine) ve metalibine
(taleplerine, isteklerine) yetisemiyoruz di-
ye kusurluyuz. Devletcilikten biisbiitiin
vazgegip her nimeti sermayedarlarin faali-
yetinden beklemege sevketmek bu mem-
leketin anlayacagt bir sey midir?” (Ismet
Pasa’'nin Siyasi ve Ictima-
1 Nutuklart s. 314-316/Aktaran Korkut Bo-
ratav-Tiirkiye'de Devletgilik, 5.57)
Osmanls, insanin maddi-manevi biitiin ihti-
yaclarint karsilayacak kiilliyeler inga etmis-
ti. Glinki fert ve saglikli toplum igin mad-
de-mana dengesi sart. Birinden biri eksik
olunca, arzu edilen menzile ulasmak zorla-
SIr,

Osmanlinin geleneksel miiessesele-
rinde insan, sadece karnin degil, ri-
hunu da doyururdu. Nefsinin istek ve
arzularm dizginler, terbiye ederdi.
Giiniimiiziin ‘modern mabetleri’ ise
insanin sadece maddi ihtiyaclarina
hitap ediyor. Bununla da yetinmiyor, tii-
ketimi artirmak igin sun’i ihtiyaclar iireti-
yor.  Ihtiyac  olmayan
1ihtiyag haline getiriyor; bunun psikolojik-
sosyal alt zeminini hazirliyor. Ciinkii ‘tiike-

meta-

tim ¢agmun’ ana slogant: “Kigkirt, bastan -
kart ve kazan!” Bu minval {izere, uluslara-
rast azgin sermaye masum istekleri istis-
mar ediyor; somiiriiyor, kottiye kullantyor
ve kazaniyor. Esyanin cazibesi ile kusatil-
mis bu ¢ekici alanlarda, manevi diinyaya
acik en kiiciik bir pencere bulamazsiniz.
Clinkii manevi sorgulama bagladiginda,
modern carsilarin miisterisi azalacak. Hani
Necip Fazil, mahpushane penceresi icin
der ya, “Diinyaya kapali, Allah’a acik!” Mo-
dern alig-veris merkezlerinde durum tam
tersi, yani “Diinyaya actk, maneviyata kapa-
111" Bu durum, geng nesil igin tam bir fela-
ket. Gelinen act nokta su: Fizik ihtisamla
gozleri kamagtirilip, ebediyet endisesin-
den uzaklastirilmig bir nesil; sadece maddi
ihtiyaclarini hisseden ve onlarin ardinda
stirinen zavalli, acinast bir kitle. Bunlar
muyd1 yarinlarimizi emanet edecegi-
miz cevval nesil? Yarinki biytik Tiir-
kiye'yi bunlarla m1 kuracagiz? Tah-
lili iyi yapmak gerekir. Su¢ onlarin
my, bu seytani tuzaklarin kurulugu-
nu tesvik eden mercilerin mi? Hani
cocuklarimizt uyusturucu beldsin-
dan miimkiin oldugunca uzak tut-
maya caligiriz ya, ayni ihtimami ‘ma-
nevi diinyadan yalitilmig, gdrkemli
fakat ruhsuz alis-veris merkezle-
ri'/bu ‘kurt kapant’ carsilar icin de
gostermeliyiz. Clinki, din digi/ladi-
ni bir diinya goriisiiniin, hayat tarzi-

nin rihu kugattig, a’raf-mekéanlar bunlar.
Genci, kendi asli diinyasindan, 6zgiin ha-
vatindan, ménevi ikliminden, i¢ muhase-
besinden; iyi ile kotiiyii, zararl ile faydaliy
sorgulayacak muhakeme giiciinden kopa-
ran; bir nevi ‘tiiketim hiicreleri.” Eskilerde
‘kiirek mahk(mlart” vards, simdi de, ‘go-
niilli tiiketim mahkamlart’ var. Her seye
ragmen, iimit ve arzulart somiiriilen genc-
ler, bizim ¢ocuklarimiz. Bu topragn, bu
kiilttirtin ¢ocuklart. Evet, mekanlar ve o
mekanin yabanci havasi, iklimi, adeti, rG-
hu, bizim rithumuz degil; fakat bu yerlerde
kusatilan, somiiriilen cocuklar, bizim ¢o-
cuklarimiz. Her haliikdrda onlara sahip ¢ik-
maliyiz. En akilli, en kérli, en onurlu yati-
rim budur. Bu, gosterisli “tuzak mekanla-
rin” yikictligindan cocuklarimizt nasil kur-
taririz, elbette onlara milli-manevi  kimlik
suuru aglamakla; onlar kendi degerleriyle
bulusturmakla ve onlari ‘gercek mabetlere
cekmekle.’

Giin bugiindiir, dem bu dem...Baska giin,
baska dem, bagka zaman yok!..

Yazy, rahmetli Prof. Dr. M. Es'ad Cosan
(Rh.A) Hoca efendinin konumuza denk
gelen kiymetli sézleriyle noktalamak itiyo-

rum: “Insani, kandat ve goniil zenginligi
mutlu eder. Kaniatsizlik ise, nimetler icin-
de yiizse de insant huzursuz eder.”
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Esnafa, Hayat Enerjisi

TESK verilerine gore, 2003 Ocak - 2005 Mart doneminde 222 bin 900 esnaf, hipermarket ve siiper-
marketler karsisinda isini kaybetti. Bu durumun zaten hayat enerjisi azalan kiigiik girisimciyi zora
soktugunu belirten Prof. Dr. Ahmet Maranki, “Yasam enerjisi diisen kisinin organlari yeterli enerji
alamaz ve hastaliklar ortaya ¢ikar. Hayat enerjisi olmayan bir kisi, ibadet yapamaz, mesleginde
uretken olamaz, istedigi basariyi yakalayamaz, ve insanlarla saglikli iletisim kuramaz” uyarisinda

bulundu.

Acilan aligveris merkezleri, hipermarketler
ve grosmarketler; {ilke genelinde sayilart
yiizbinleri asan ve mahalle kiiltliriinde yer
alan bakkal, manav, kasap, terzi, ayakkab-
c1, manifaturaci ve firinct gibi kiigiik esnafi
zor duruma diigiirerek isyerlerini kapatma
noktasina getiriyor. 1995'de perakende pa-
zar paylart yiizde 10, 1997'de ylizde
14'olan 400 metrekare {izerindeki siiper-
marketlerin ve hipermarketlerin pazar pa-
y1 2004 yilinda yiizde 35'e ciktt. 2005 yilin-
da sayilari 5 bine ulasan biiyiik sehirlerde-
ki hipermarket ve grosmarketler, ekono-
minin bel kemigi olan kiiciik esnafin ke-

) ismail Keskin
Istanbul Bakkallar Odasi Bagkani
“AB Standartlari Esnafi Igin de
Uygulansin”

penk indirmesine neden oluyor. Resmi ve-
rilere gore son bes yil icerisinde 50 bin
bakkal esnafi kepenk kapattirken, Tiirkiye
Esnaf ve Sanatkarlar Konfederasyonu
(TESK) tarafindan aciklanan verilerde,
2003 Ocak - 2005 Mart déneminde 222 bin
900 esnafin hipermarket ve stipermarket-
ler karsisinda isini kaybettigi goriiliiyor.
2004 yilinda yaklasik 270 bin olan bakkal
sayisi 2005'te 245 bine distii. Gegen yil is-
yeri kapatan esnafin orant yiizde 15, devir
yapanlarin orant ise yiizde 5 olarak gercek-
lesti. Agilan bakkal sayst ise yok denecek
kadar az. Istatistiklere gore, Avrupa'da 1
milyon kisiye ortalama 15 hipermarket ve
150 stipermarket diiserken, Tiirkiye’de 1
milyon kisiye 2 hipermarket ile16 stiper-
market diigiiyor. Bu rakamlar da gosteri-
yor ki, yakin zaman icerisinde Ttirkiye'de
organize perakendeciler gelismeye devam
edecek, kiiciik esnafin tasfiyesi ise siire-
cek. Perakende sektoriinde yasanan hizlt
degisim, actlan stipermarketler, hipermar-
ketler ve grosmarketlerle sinurli kalmiyor.
Tiirkiye, 1980'1i yillarda aligveris merkezle-
riyle tanigtt. Daha ¢ok kiiciik esnaf magaza-
lart ve agik pazarlarin tercih edildigi o yil-
larda aligverig merkezi yatirimlari biiyiik ta-
lep gbrmiiyordu, ancak zamanla tiiketim

aliskanhigmnin bir pargast olan bu merkez-
ler artik birer sosyal yasam alanina doniis-
tii. Tiirkiye'de toplam 82 aligveris merkezi
ve 6 bin 575 magaza bulunuyor. Istanbul
diginda ise, 20 Anadolu sehrinde modern
anlamda aligveris merkezi agilmig durum-
da. Aligveris merkezlerinin gecen yila gre
hem alanlari, hem de magaza sayilart yiiz-
de 13'liik bir artig gosterdi. Istanbul'da iyi
bir konuma sahip bir aligveris merkezini
yilda ortalama 18 bin kisi ziyaret ederken
bu rakam Anadolu’daki illerde niifus ve
ekonomik glice bagli olarak 12 bin olabili-
yor. Bu rakamlar, kiiclik esnafin sektorde
siddetli rekabete maruz kaldigint ortaya
koyuyor. 30 bin ¢esit mal pazarlanan,
tirtinleri direkt iireticiden alan ve maliyet-
leri esnafa gore ¢ok asagiya cekebilen bu
dev isletmeler, cagdas ekonomik diizende
kiigiik esnafin roliinii minimuma indiriyor.

"Biiyiik Balik Kiiciik Balig: Yutuyor"

Acilan dev isletmeler karsisinda stiratle igi-
ni kaybeden kesimlerin basinda bakkalla-
rin geldigini belirten Istanbul Bakkallar
Odast Bagkan: Ismail Keskin, Tiirkiye'de
toplam 122 bin 500 bakkalin kepenk aga-
bildigini, iki biiyiik il olan Istanbul'da 20
bin, Izmir'de ise 11 bin 800 bakkalin tiike-
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ticiye hizmet verdigini soyliiyor. Isini kay-
beden bakkal esnafinin ortada kaldigiu
ifade eden Keskin, "Bakkal esnafi orta yag
Ustli insanlar oldugu icin bagka is alanlari-
na kayamiyor ve kepenk kapatanlar ortada
kaliyor. Aligveris merkezleri, sermayesiyle,
insantyla bir glictiir ancak giiclii olanin her
seye sahip olma hakki: yoktur. Perakende
sektoriinde aligveris merkezleri ve biiylik
marketlerin olmasina karst degiliz, fakat
bu bir ¢erceve ile belilenmelidir. Biiytik
balik kiiciik baligt yutuyor. Devlet esnafina
sahip ¢tkmalidir. Tiirkiye, her konuda AB
standartlarina uyuyor, fakat kiigiik esnafi
korumak icin AB normlarini gozard: edi-
yor. Tiirkiye'de esnaf ve sanatkarlar kiire-
sel sermaye karsisinda yok edilirken, Avru-
pa'da ise tam tersi bir durum yasanuyor.
AB'ye iiye lilkelerde kiigiik ve orta dlgekli
isletmelerin korundugu, desteklendigi ve
gelismesinin saglandigt bilinen bir gercek-
tir. Hipermarketlerin ve grosmarketlerin
bakkallara karsi ezici rekabetlerini Onle-
mek i¢in fevkalade 6nlemler alindig: da bi-
linmektedir. Ornegin, Almanya'da sehir
merkezinde hipermarket agilmasi yasaktir
ve mevcut hipermarketlerin ¢alisma saatle-
rinde, glinlerinde kisitlamaya gidilmistir.
Fransa'da ise bir bolgede perakendeye yo-
nelik bir satig noktasinin agilmasina izin
vermek icin, kiiclik perakendecilere yone-
lik rekabetin olusum sartlart gdzOniinde
bulundurulmaktadir. ABD'de hipermar-
ketlerin pazar payt 30 yilda ancak yiizde 3
artmugtir. Tiirkiye'de ise hicbir diizenleme
getirilmezse bu payin beg yilda yiizde 55’e
ulagacagr tahmin ediliyor. Bu durum kargi-
sinda bakkal esnafi nerede caligacak" di-
yor.

AB ve ABD'de Kiiciik Esnaf
Kepenk Actyor
AB'ye {iye lilkelerde serbest rekabetin et-

Prof. Dr. Ahmet Maranki: Yasama
Enerjisini Yitiren Basarili Olamaz
“Insan viicudunda enerji merkezleri
vardir. Bu merkezler, yasam enerjisini
kanallar yoluyla insanin enerji bol-
gelerinden, cevresinden, evrenden ve
tam enerji yapilarindan alirlar ve maddi
bedenin  yasamasi
doniistiiriirler. Bununla birlikte ¢evreler-

icin  frekanslara

ine de enerji verirler. Yasam enerjisi
diisen kisinin organlart yeterli enerji ala-
maz ve hastaliklar ortaya cikar. Yasam
enerjisi olmayan bir kisi, ibadet yapamaz,

mesleginde iiretken olamaz, istedigi basartyt yakalayamaz, insanlarla saglikli iletisim

kuramaz.

Beyin Kontroliiyle Alisveris Yaptiridiyor

Bakkal, manav, kasap gibi diikkanlar giinliik ihtiyaclart karsilarken aligveris merkezle-
ri ve biiylik marketler ihtiya¢ dist alisverise neden oluyor.Clinkii, aligveris merkezleri
diinyay1 tiiketime dogru yonlendirmek icin kurulmustur. Bu merkezlerde insanlar,
renklerle, fon mizikleriyle ve gesitli kokularla yonlendiriliyor ve beyin kontroliinde

aligverig yapmast saglaniyor. Biiyiik marketlerdeki beyin kontrolii mahalle bakkalinda

yoktur.”

kin bir sekilde devamini saglamak amaciy-
la diizenlemelere gidilmistir. Bu diizenle-
meler sayesinde, rekabetin haksiz olarak
engellenmesi ortadan kalkmig, normal is-
leyis devam etmistir. Almanya’da Ticaret
Mevzuatinin 11.3'lincii maddesine gore se-
hir merkezlerinde hipermarket agilmast
yasaklanmistir. Mevcut hipermarketlerin
calisma saat ve giinlerinde kisitlamaya gidi-
lerek Cumartesi glinii 6gleden sonra, Pa-
zar tam giin caligma yasag getirilmistir.
Fransa'da ilk olarak 1973 yilinda diizenle-
nen ve daha sonraki yillarda ¢esitli degisik-
liklere ugrayan Royer Kanunu’na gore, bir
bolgede perakendeye yonelik bir satig
noktasinin agilmasna izin vermek igin ilgi-
li tiiketici bolgesindeki toplam arz-talep,
yerlesim alanlarindaki kiiciik esnafa etkisi
ile rekabetin olusum sartlari g6zoniinde
bulundurulmaktadir. Bu kanuna gore, ay-
rica, bir bolgede perakendeye yonelik al-
sat tipinde bir is merkezi, ya da hipermar-
ket acmak, belediye baskanlari, esnaf ve

tiiketici temsilcileri, trafik uzmanlarindan
olusan komisyon raporunun sonucuna
baglidir. ABD'de ise, grosmarketlerin, hi-
permarketlerin ve aligveris merkezlerinin
kiiciik esnafi yok etmesini dnlemek icin
rekabet yasalart cok etkin olarak kullanil-
maktadir. ABD'de Sherman Yasasi, ticareti
kisitlayacak her tiirlii anlagma ve birlesme-
nin yani sira, ic ya da dig ticarette tekelles-
meye yol acacak her tiirlii faaliyeti yasak-
lar. Bu yasaya gore, bir pazarda dagitim
kanalina yonelik, olarak nihai fiyat belirle-
mek, bazi alicilart boykot etmek ve farkl fi-
yat uygulamalart yapmak yasaktir. Nihai fi-
yati belirlemeye konu olan yasak, dikey bir
iligki ile bir tireticinin sattig1 malin tiiketici-
ye verilecegi fiyati belirlemesi, ya da yatay
bir iliski ile rakip firmalarin biraraya gelip
fiyatt belirlemeleridir. Yine ABD'de, Robin-
son Patman Yasasi'na gore, bir Ureticinin
kiiciik alict ile biiylik alic1 arasinda indirim
farki yapmasi yasaktir. Boyle vakalarda ge-
nellikle biiytiklerin alimda 6lcek ekonomi-
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Acilan aligveris merkezleri
karsisinda isini kaybeden kii-
| clik esnafin magdur duruma
- diistiiglinii belirten Prof. Dr.
Nevzat Tarhan, esnafin gii-
ven bunalimt yasadigint soy-
liiyor. "Bu merkezlerin agil-
mast kiiciik esnaf igin sok-

“ @ tur" diyen Prof. Dr. Tarhan,
‘Insanda ii¢ temel duygu var-
dir. Bunlar, sevgi, saygi ve giiven duygusudur. Bu duygularin
saglikli islemesi insan iligkilerinde 6nem tasir. Kisi kendini gii-
vende hissettigi stirece iiretken olur. Kendini giivende hisset-
meyen kiside tehlike algilamasi arttig1 icin zihinsel ve entelekti-
el enerjisi savunmaya harcanir. Isini kaybeden esnaf siginacak
bir adaletin olmadigina inanir ve kendini 6zgiir hissedemez. Ti-
caretin temelinde risk vardir. Ancak giiven bunalim icinde olan
esnaf riske girmekten kacinir ve girisimci olamaz. Ayrica, gliven
duygusu eksikligi, ekonomik hareketliligi de olumsuz etkiler’
diye konusuyor.

Esnaf Depresyona Giriyor

. Prof. Dr. Nevzat Tarhan: Bakkallar, Mahallenin Adeta Psikologu

dikkat ceken Prof. Dr. Tarhan, devlete ciddi gorevler diistiigtini
belirtiyor. Serbest piyasadaki yasaklama ve kisitlama yerine
herkese esit imkanlar saglanmasi gerektigini vurgulayan Prof.
Dr. Tarhan, "Her isin bir esas, bir de usul yonii vardir. Insanin
aligveris ihtiyaci esastir ve degismez, ancak yontemi degisir.
Aligveris merkezleri degisen diinya ekonomisi iginde yerini ala
cak elbet, fakat ortaya ¢ikan rekabet ortaminda kiiciik esnafin
tasfiyesini onleyici ¢oziimler tiretilmelidir. Ornegin, fast food
yeme aliskanligi kargisinda simit saraylart acildi ve rekabet
ortami olustu. Olumsuz durum firsata doniistii. Aligveris merke-
zleriyle kiigiik esnaf i¢ ice olmali, devlet kaynaklarinin adil
paylasgtmi saglanmalidir” diyor. Prof. Tarhan, bakkallarin sadece
ticari bir iinite olmaktan &te toplumda 6nemli bir role sahip
oldugunu vurgulayarak soyle devam etti; “Aligveris merkezleri
kiiltiirel bir degisimi ortaya ¢ikardigi gibi sosyal dayanismanin
zayiflamasina da neden oldu. Glinkii mahalle bakkali, manavi ve
kasabt o bdlgenin iletisim merkezleri gibiydi. Mahalle sakin-
lerinin adeta psikologu olan bakkallar, cocuklarin da bakkal
amcasiydi. Acilan aligveris merkezleri kiiciik semtlerdeki baglari
zayiflatarak, genis bir aile gibi olan mahallenin bakkalinin,
manavinin ve kasabinin ortadan kalkmasina neden oldu. Bu
durum kiilttirel etki yapti ve semtlerdeki 6nemli iletisim merke-

Son yillarda kiiglik esnafta depresyon vakalarinin arttigina

sinin arkasina siginmalarinin engellenmesi
icin olayin tarafsiz olarak incelenip bu du-
rumun rekabeti etkileyip etkilenmediginin
takdir edilmesi gerekmektedir. Clayton
Yasast da rekabeti engelleyen, ya da tekel-
lesmeye yol acan sirketler arasi yonetim
iliskilerini, farkl fiyat uygulamalarini, bag-
layict anlasmalart ve  miinhasir bayilikleri
yasaklamaktadir.

"Kiiciik Esnaf, Hayatin icinde Olmals"
Uzun yillar yurtdiginda yasayan, bir donem
Ekonomiden Sorumlu Devlet Bakanli-
g1'nda iist diizey danigman olarak gorev ya-
pan, Birlesmig Milletler (BM) Sosyal Siya-
set Uzmani ve Tiirkive-Hollanda Saglik
Vakfi Bagkant Prof. Dr. Ahmet Maranki,
aligveris merkezlerinin, hipermarket ve
grosmarketlerin istihdam daralmasina ne-
den oldugunu soyliiyor. 600 metrekarelik
bir magazada ortalama 15 kisi istthdam
edilebildigini, actlan bir aligveris merkezi-
nin o bolgede 30 metrekarelik bir alanda

zleri ortadan kalktr.”

hizmet veren 30 esnafin kepenk kapatma-
sina neden oldugunu ifade eden Prof. Dr.
Maranki, "Bu rakam isini kaybeden esnafin
calistirdig isciyle birlikte 50 kisiye kadar ci-
kiyor. Son bir yilda 222 bin 900 esnaf ke-
penk kapatt. Tiirkiye'de tiiketim, {retil-
meden kisiimakta ve emisyon hacmi daral-
maktadir. Ulkede dar piyasa hakim. Su an
piyasa isci, memur ve emekli maaglartyla
donmektedir. Tiiketicinin alim glicii yok,
enflasyonun diigmesiyle beraber iiretim
artist da olmuyor. Piyasada ikinci bir istih-
dam yok. Tkinci maaglt insan olusmamast
ve aligveris merkezlerinin acilmast nede-
niyle kiiciik esnaftan aligveris yapanlarin
sayist hizla diisiiyor. Istihdam bir an énce
arttirldmalidir diyor. Sosyal dengelerin
cok 6nemli oldugunu anlatan Prof. Dr. Ma-
ranki, kiiciik esnafin yanlis yapilanmadan
dolayr zor durumda oldugunu belirterek,
“Tiirkiye'de aligveris merkezleri olmali, an-
cak bu gecis cok hizli oldu. Yavas yavag
mahalle bakkallari marketlere, marketler

hipermarketlere, hipermarketler grosmar-
ketlere yonlenmeliydi. Mahalle bakkalini,
manavini, kasabini, firncisint yok sayamaz-
siniz. Kiiglik esnaf giinliik aligveris yasami
icinde verini almalidir. Esnafa alternatif
metodlar bulunmaly, iiretimi arttirarak ye-
ni is yerleri agmalidir. Kiiglik ve orta
Olcekli esnaf mutlaka yagatlmalidir” diyor.
‘Kozmik Bilim ve Bilincle Yasam Enerjisi'
kitabinda ¢agin problemlerine 151k tutacak
oneriler sunan Prof. Dr. Maranki, borg icin-
deki, isini kaybeden esnaf ve is¢inin derin
diistincelerden dolayt beyin hiicrelerinin
bloke oldugunu ve yasam enerjilerini kay-
bettigini soyliiyor. Prof. Dr. Maranki, "Es-
naf diiglince giiciinii kaybetmeden cagin
sartlarina gore yapilanmaya gitmelidir. Tlk
elden iirlinler alarak tiiketiciye ulagtirma-
nin yolunu bulunmast halinde aligveris sis-
temleri diizelir ve yasam enerjileri artar "
seklinde konuguyor.
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‘Babas: Yolunu Acinca,
Walt Disney’le
Yarisa Girdi

Kitap dagitim isi yapan babasi Ebubekir Erdem tarafindan yan is
olarak ¢ocuk yayinciigina yonlendirilen Melike hanim, Erdem
Yayinlan serisinden 500 kitabin yayinini gerceklestirerek kendi
alaninda bir marka olusturdu. Gelinen noktada Dr. Melike Giinyiiz, “Yayin konusunda benim rak-
ibim yerli yayincilar ve editorler degil, Walt Disney stiidyolarinda ¢ok giizel ¢izim yapan animator-

Dr. Melike Giinyiiz

lerdir” diyerek, bir diinya vizyonu ortaya koyuyor.

Aile Sirketlerinde Yonetim ve Kurumsallag-
ma kitabinin yazari Dr. Nihat Alayoglu, 37.
sayimizda yayinlanan, “Aile Sirketlerinde
Varislere Uygulamalt Egitim” baslikli maka-
lesine soyle baglamig; “Psikologlara gore
kiskanclik, her insanda var olan bir duygu.
Kiskanglik nedeniyle insanoglu, bir bagka
hemcinsinin kendi 6niine gecmesine, da-
ha 6n plana ¢tkmasina tahammiil edemez.
Calisanlar, hatta kardegsler arasinda sik stk
kiskanglik krizlerine tanik oluruz. Yine psi-
kologlara gore bu genellemeyi sadece ba-
balar bozar. Yani babalar, ¢ocuklarinin
kendilerinden daha 6n plana ¢tkmasina
izin verirler, hatta bundan gurur da duyar-
lar. Bununla birlikle her babanin bdyle
yapigi da soylenemez. Tiirk is diinyasin-
da, strast geldigi halde ¢ocuguna yetki ve
sorumluluk vermeyen baba 6rnegi coktur.
Sirketini bin bir glicliikle kuran babalar,
sagliklarinin bozulmasina ragmen isleri co-
cuklarina devretmeye yanasmazlar, taa ki
emr-i hak gelene kadar... Baba 6ldiigi za-
man irtifa kaybeden veya dagilan aile sir-
ketlerinin hazin hikdyesinin temelinde

hep bu tip yanlis tutumlar bulunmaktadir.”
Tiirk i diinyasindaki bu gli¢ duruma rag-
men yayinci-dagitimer Ebubekir Erdem,
heniiz liseye giden kizi Melike'ye ¢ocuk ki-
taplart yayinlamasi konusunda yol acti, ini-
siyatif verdi. Kendisine baglanilan asgari
ticretle hem okuyan, hem de ¢ocuk kitap-
lart yayinciligina girisen Melike; gecen siire
zarfinda 500’e yakin kitabin yayimin
gerceklestirdi. Bog zamanlarini degerlen-
dirmek tizere baslattigt Erdem Yayinlari se-
risi, ailenin ana ugrag alani oldu ve biinye-
sinde 4 sirketi barindiran bir sirketler gru-
buna doniistii. Gelinen noktada, “Yaymn
konusunda benim rakibim yerli yayincilar
ve editorler degil, Walt Disney stiidyolarin-
da ok giizel ¢izim yapan animatorlerdir”
diyerek bir diinya vizyonu benimseyen
Dr. Melike Giinyiiz'e, ilgin¢ hikayesinin
detaylarint sorduk;

Ailenizin ticari gecmisi hakkinda
bilgi alabilir miyiz?

Aslen Erzurumluyuz. Babam Narmanls, an-
nem ise Tortumlu. Her iki taraftan da de-

dem, Erzurum’un 6nde gelen ticaret erba-
bindan kisiler. Baba tarafindan dedem,
tekstil toptan ticareti ve konfeksiyon isi ya-
piyordu. Amcam ve cocuklarr, Osman-
bey'de, ‘Narmanl’ markasiyla tekstil isini
su anda da siirdiiriiyor. Babam Ebubekir
Erdem, 1966 yilinda Istanbul Teknik Uni-
versitesi (ITU) Ingaat Boliimii'nii kazan-
mus. Mithendis olmak icin Istanbul’a gel-
mis, fakat o yillar, Tiirkiye'de fikri hareket-
lerin ¢ok yogunlastig1 bir donem oldugu
i¢in, babam da vatani, milleti kurtarma
kervanina katilarak Nurettin Topgu hoca-
nin etrafindakilerle birlikte Dergah Yayin-
lar'nin kuruculart arasinda yer almig. 1TU
Ingaat Miihendisligi'ni bitirmesine rag-
men, icinde bulundugu ortamin da etkisiy-
le ingaat miihendisligi yerine yaymncilik
yapmaya devam etmis. Daha sonra Tiirki-
ve'nin ilk 5 biiyiik dagiticisindan birisi olan
Derya Dagitim’in kurucu ortaklarindan ol-
du ve yoneticiligini yapt1.

Siz ise nasil dahil oldunuz?
Biz 5 kardesiz ve ben ailenin ilk ¢ocugu-
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yum. Ben ¢ok okuyan bir cocuktum. Yolda
gazete kagidi gorsem, durup okurdum.
1970'li yillara tekabiil eden o dénemde ¢o-
cuk kitaplart ¢ok yoktu. Olanlart da okudu-
gumdan, arttk benim okuyacagim kitap
kalmamigtt. Bu durumun farkinda olan ba-
bam, kendi cocuklarinin okuyacags nitelik-
li kitap yayinlamaya karar veriyor. Fakat bu
durum, Gyle profesyonel bir yatirim kara-
rindan ziyade, aile ihtiyaclarinin karsilan-
mastna yonelik kisisel bir tercih. Zaten da-
gitm sirketi de oldugu i¢in, kendisinin ve
diger Tiirk cocuklarinin okuyacags kitaplar
yayinlamayi diisliniiyor. Daha sonra editor
olarak Mustafa Ruhi Sirin’le birlikte 100 ki-
taplik meghur Erdem Cocuk Kitaplart seri-
sini baglatiyor. Ilk kitabin yaymn tarihi de
1984. O seri bugtin hald basiliyor. Hatta
Milli Egitim Bakanligi'nin su anda 100 Te-
mel Eser olarak tavsiye ettigi kitaplarin
40'in1 o serinin kitaplart olusturuyor. Bu
da, 0 zaman yapilanlarin dogrulugunu gos-
teriyor.

Ben Kadikdy Imam Hatip Lisesi'nde okur-
ken, Erdem Yaymlar'nin kitaplart yayin-
lanmaya baglamistt. Yayin isine beni siirek-
li tesvik eden babam, ‘Omer Seyfeddin di-
zisinin sadelestirilmesi gerekiyor ve Melike
bu isi sen yapacaksin’ dedi. Omer Seyfed-
din hikayelerini okudum, bilinmeyen keli-
melerini belirledim ve sozliiglini hazirla-
dim. Arkasindan bagka isler verdi ve, ‘Bu
isleri sen yapacaksin, baskalar1 kontrol
edecek, yayinlanmaya deger goriiliirse ya-
yinlanacak’ diye beni stirecin icine ¢ekti.
1986 yilinin Agustos ayinda Bogazici Uni-
versitesi Tlirk Dili ve Edebiyat bolimiini
kazandigim anlagilinca babam beni sigorta-
It calisan yapt1 ve dedi ki, ‘Bundan sonra
her ay asgari {icret alacaksin ve bu lcret
karsiiginda Cumartesi giinleri ile diger
bos giinlerinde gelip Erdem Yayinlari'nda
calisacaksin. Ben sana baska harglik ver-

Kitap Konusunda insanlarin
Yiizde 20’si Secici

Cocuk yaymciligmin durumu
nedir?

Erdem Yayinlart kuruldugunda cocuk
yayincihigt konusunda faaliyet gosteren
yayinevlerinin sayist ¢ok fazla degildi.
Fakat 2000 yilindan sonra, konjonkti-
riin de etkisiyle dini yaywnlarda bir t-
kanma olunca herkes, cocuk yayinciligint
bir ¢ikig alant olarak gordii. Ozellikle kla-
sikleri dil ve ceviri kalitesine bakmadan
herkes basmaya bagladi. Yayincinin boyle
bir endisesi olmadigr gibi misterinin de
yok. Dolayisiyla son 5 yilda cocuk kitabi
yayini hem cok istah kabartan, hem c¢ok
kolay goriilen bir yayin alani olarak diisii-
niilmeye baglandi. Fakat giizel olan tarafi,
artan rekabet nedeniyle daha kaliteli ve iyi
olan {rlinler ortaya ¢ikmaya basladi. Bu
durum, miisterinin gercekten ihtiyag duy-
dugu Urlintin iiretilmesine neden oluyor.
Bu arada yayincilar yurtdisina gitmeye bas-
liyorlar, baz: fuarlara gidiyorlar ve oradaki
yayin kalitesinden etkileniyorlar. Cocuk ki-
taplart alaninda iyi iirtinler ortaya ¢ikmaya
basladi, fakat heniiz misteriler agisindan

meyecegim ve bununla da gecineceksin.’
Ondan sonraki siirec soyledigi gibi gelisti.
Ben Derya Dagitim’a gider, muhasebeciyle
birlikte mahsup fisi keser, kasa defteri ya-
zardik. Yani hi¢ bog vaktim olmadi ve tam
anlamiyla ¢ekirdekten yetigtim.

Ondan sonraki siire¢ nasil gelisti?

Tahsil hayatim boyunca hep Erdem Yayin-
lar’'nin isini yaptim, zaten tek ¢alisani ben-
dim. Her hafta sonu geldim, kasasini tut-
tum, dizgisini-montajint takip ettim, mat-
baaya gidecek isleri gotiirdiim. Universite-
de okudugum donem iginde, bir yayimne-

secicilik cok yliksek noktada degil. Pazarin
belki ylizde 10 ila 20’si, iyi kitap ile koti
kitap arasindaki fark: ayirt edebiliyor. Peki
iyi kitap nedir? Iyi bir kitap, iyi bir ressam,
iyi bir yazar elinden ¢ikmig kitaptir. Kagit
ve cilt onemli, ancak esas olan, kitabin dili

ve resimlerinin ne kadar ¢ocuklarin diin-
yasina hitap edebildigidir. Insanlar, cocuk-
larint en iyi yerde yedirme, en iyi markalar-
dan giydirme ve en kaliteli okulda okutma
aliskanligina sahipler, ancak ayni hassasi-
yeti kitap seciciliginde gdstermiyorlar.
Cok kotii resimlenmis kitaplart ben ¢ok iyi
okullarin 6grencilerinin elinde goriiyo-
rum. Egitimli anne-babalarin ¢ocuklarina
aldiklari kitaplari biliyorum. Bu nedenle
once anne-babalart egitmek, onlarin seci-
ciligini artirmak durumundayiz.

vinde yapilan tiim faaliyetleri 6grenmis ol-
dum.

Lisans egitimi bitince, ayni Universitede
Osmanl Siiri ve Edebiyati tizerine yiiksek
lisansa bagladim. Yiiksek lisans sirasinda,
iki 6gretim dénemine yakin bir siire Ingi-
lizce 6gretmenligi yaptim. Bu donem;
okulu, dgrencileri, 6gretmenleri ve bunla-
rin birbirleriyle olan iliskilerini tanima agt-
sindan benim i¢in ¢ok faydali oldu. Cocuk-
larin ne tiir kaynaklara ihtiyac duydugunu
gozlemledim. Ingilizce 6gretmeniydim, fa-
kat oyle siniflara girdim ki, Tiirk¢e bilme-
yen c¢ocuklar vardi. Orada ana dilin ne ka-

Mart 2006

CERCEVE

115



dosya PERAKENDECILIK / walt Disney'le Yarisa Girdi |

“Rakibim Walt Disney”
Yeni hedefleriniz neler?
Yayin yelpazemiz, ders kitabi ve yardimct

kitaplar yoniine dogru genisliyor. Onii-
miizdeki donemde bu alandaki varligimi-
z1 daha da gelistirmek istiyoruz. Fakat ya-
yinciligmizr sadece cocuk kitaplart ve
ders kitaplartyla sinirlamak istemiyorum.
Giinkii ciddi bir birikim ve potansiyel var.
Sahra Sanat Evi'nin kurulug amaci da, bu
potansiyelin degerlendirilmesine yonelik.
Kitapla ilgili birikimimi bagka alanlarda da
kullanabilecegimi diistintiyorum.

Aslinda benim gonliimde yatan, okulon-
cesi egitimle ilgili yayinlar. Bu alanda yeni,
farkli ve ¢ok giizel iirtinler liretebilecegi-
mizi diistintiyorum. Egitimin anne karnin-
dayken basladigina inaniyorum ve her za-
man her yerde sunu soyliiyorum: Cocu-

dar 6nemli oldugunu, ana dilini bilmeyen
cocuklarin egitim siiresince nasil sikintilar
cektigini gdzlemleme sansim oldu.

Bugiinkii anlamda, profesyonel ola-
rak Erdem Yaymlar’'nin baslangici
nasil oldu?

1994'te ben Ggretmenlikten istifa ettim ve
su anda bulundugumuz binaya geldik. O
zamanlar burasi yeni yapilmig ve bog du-
rumdaydt. Bir bilgisayar satin aldik, bir diz-
gici arkadas bulduk ve binanin bir odasin-
da calismaya basladik. Boylelikle Erdem
Yayinlart bugiinkii anlamda faaliyetlerine
baslamis oldu. O donemde 6n muhasebe-
yi de ben tutuyordum. 1996’da Derya Da-

gunuz eline bir nesne almaya baslayinca
liitfen ona kitap verin. Fakat o kitaplarin
cok giizel resimlenmis olmasi gerekiyor.
Yayin konusunda benim rakibim yerli ya-
yincilar ve editorler degil, Walt Disney
stidyolarinda ¢ok giizel ¢izim yapan ani-
matorler. Orada inanilmaz bir dil ve pro-
fesyonellik var. Siz Gyle glizel kitaplar ha-
zirlamali, ¢ocuklarin hayal diinyasina dyle
sunmalisiniz ki; cocugu cekeceksiniz, ala-
caksiniz ve buraya mihlayacaksiniz. Yani
bu cocuklar nasil oluyor da, kiiciik pun-
toyla yazilmig 200 sayfalik Harry Porter ki-
tabin1 uyumadan bir gecede okuyabiliyor!
Bu durumu cok iyi analiz etmek gereki-
yor. Siz onun kargisina bir Fatih Sultan
Mehmet yapimi ¢ikartyorsunuz, fakat ora-
da Fatih Sultan Mehmet hig giilmtiyor, hic
cocuk degil. Cocuklar renkli ve kendi
diinyalarina hitap eden yapimlara ilgi gos-
teriyor. O halde ne anlattigimiz degil, na-
sil anlattigimiz 6n plana ¢ikiyor. Gok zen-
gin tarih ve kiltiir hazinemiz var. Eger
bunlarin sunumunu iyi yaparsak, gelecek
nesillerimiz ¢ok sanslt diye diistiniiyo-
rum.

gitim’daki hisselerini satarak babam da bu-
raya geldi. Bursa'da iktisat okuyan karde-
sim Mustafa da okulunu bitirince bize ka-
tildi. Ardindan diger erkek kardesim Yu-
nus'la kiz kardesim de geldi. Fakat benden
sonraki kiz kardesim evlenince esiyle yurt-
digina gitti. Onu redaksiyon ve grafik boli-
mil icin yetistirmeye ¢alistigimiz icin, ge-
lince burada, gidince de oradan caligiyor.
En kiiglik kiz kardegim ise su anda Bilgi
Universitesi Reklamcilik Boliimii'nde oku-
yor. Onun, baska bir yerde calistiktan son-
ra buraya gelmesinin daha faydali olacagini
diisiindiik. Su anda hem okuyor, hem de
Kanal 7'de staj yapiyor.

Kardeslerinizin ise dahil olmas1 nasil
gerceklesti?

Gecen stire zarfinda ben {retim igini 6g-
renmigtim. Fakat satiimayan mallar Gret-
menin bir anlami yoktu. Bu nedenle kar-
desim Mustafa iktisatci oldugu icin, gelin-
ce Yunus'la birlikte tamamen satis ve pa-
zarlamayla ilgilendiler. Daha &nceden biz
tirettigimiz kitaplari toptan saticilara veri-
yorduk. Mustafa ve Yunus bey, Erdem Pa-
zarlama (ErPa) adiyla kendi pazarlama gir-
ketlerini kurunca biz onlara satiyoruz, on-
lar da piyasaya pazarlama ve satigt gercek-
lestiriyor.

Erdem Yayinlart’'nin konumu ve fark-
Il1g1 nedir?

Erdem Yayinlari, piyasada ¢ocuk yayinlari-
na odaklanan birkac yayinevinden birisi ve
bu alanda bir marka. Bu piyasada, yurtd:-
sindan telifli kitap alip, Gin’de basip peka-
la satabilirsiniz. Fakat biz her zaman yerli
tiretimi tercih ettik. Yani bizim yazarimiz
yazsin, bizim ressamlarimiz resimlesin, biz-
den bir {irlin ortaya koyalim istiyoruz. Za-
ten ¢ocuklarimiz her yerde ve alanda bati-
dan gelmis {riinleri goriiyor, onlarmn etki-
sinde kaliyor. Bu anlamda biraz milliyetci
bir diistinceye sahibiz. Erdem Yayinlari’'na
gelen biitiin yazar ve cizerlere, bizimle ¢a-
lismanin onlar igin iyi bir referans oldugu-
nu soyliyorum, zamanla onlar da beni
dogruluyor.

Cocuk kitaplart yayinciligs, yayinciligin en
zor alanint olusturuyor. Diger yayin alanla-
rinda yazar dosyasint verir, siz onu tashih
eder, bir de kapak yaparak piyasaya sunar-
siniz. Tiirkiye’deki editorliik uygulamasiyla
sizin o kitaba katacaginiz pek fazla sey ol-
maz. Cocuk yayinciligy isi, butik tarzidir ve
en Onemlisi grup igidir. Yani iyi bir metin
yoksa, bu is iyi olmayacag1 gibi, ayni sey iyi
ressam veya iyi grafiker olmadigi zaman da
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Yunus ERDEM

'Melikéi"L'IN YU.

Mustafa ERDEM

Kardesler Arasindaki is Boliimii

Ebubekir Erdem’in kariyer danismanliginda is béliimii yapan Er-
dem kardeslerin herbiri isin ayri bir ucundan tutuyor. Buna gore
abla Melike Giinyiiz iiretime, MUSIAD Basim-Yayin-Ambalaj ve
Reklamcilik Sektor Kurulu Baskani olan Mustafa Erdem sosyal
iliskilere, Yunus Erdem pazarlama-satisa, Bosna’da evli bulu-
nan Zeynep Giilsiim Saglam redaksiyona, Bilgi Universitesi Rek-
lamcilikta okuyan Neslihan Erdem ise, baska sirketlerde staj ya-
parak girisime yeni bir enerji katmaya hazirlaniyor.

Babalarinin kendileri igin iyi bir model ve 6rnek oldugunu belir-

ten Melike Giinyiiz, “Biz hicbir zaman patron cocugu olmadik.
Kardeslerim de, kitap pazarlamayi, miisteriye paket yaparak,
yerden kagit toplayarak 6grendiler” diyor.

Lisans egitimini Bogazici Universitesi’nde, Osmanli siiri lizerine
doktorasini ise istanbul Universitesi’nde tamamlayan Melike
Giinyiiz, gecen siire zarfinda 500 kitap yayinladiklarini belirte-
rek, “Bu kitaplar benim ¢ocugum?” diyerek isiyle ne kadar bii-
tlinlestigini ortaya koyuyor. Melike Giinyiiz, sadece yonetmen-
likle kalmayip, cocuk masallariyla yazarlik alaninda da kendini
gosteriyor.

gecerli. Esas olan, bu ekibi etkin bir sekil-
de koordineli ¢alistirmaktir. Ben ¢ocuk ki-
tabiny; yazarin yazdiginy, cizerin cizdigini
bir grafik sanatcisinin iiriine doniistiirmesi
seklinde tanimliyorum. Dolayisiyla bu alan
cok genis bir alandir. Iste biz bu zor alanin
konfeksiyon degil de, butik tarafindayiz.

Sirkette babanizin konumu ve
Statiisii nedir?

Babam, yonetim kurulu bagkanimiz. Ure-
tim miidiirl olarak yaptigim her isi, kendi-
sine takdim ediyor, onun onayini aliyo-
rum. Ayda bir yonetim kurulu toplantist
yaptyoruz. Babam igin finansman kismina
bakiyor. Uretim igini daha saglikl yiiriit-
mek icin 6demeler kismina pek karigmak

istemiyorum. Gilinkii o zaman mesaim ¢ok
boliiniyor.

Biinyenizdeki diger sirketler neler?
Erdem Yaymlari ve Erdem Pazarlama’dan
bagka Sahra Sanat Evi adinda bir girketimiz
daha var. Yetenekli sanatci ve grafiker kad-
rosuyla bu sirketimiz, sanatsal {iretim ve
organizasyon isi yapiyor. Erdem Yayinla-
ri'nin sanat islerini de yapan Sahra Sanat
Evi, farkli ig ortaklariyla disartya da hizmet
veriyor. Ayrica daha ¢zel alana pazarlama
yapan bagska bir pazarlama sirketimiz de fa-
aliyetlerini siirdiirtiyor.

Esinizin sizin isinizle ilgisi var my?

Esim, bilisim sektoriinde proje miidiirii

olarak calistyor. Burada kendisini saygiyla
anmak durumundayim. Doktora ¢alismam
sirasinda oglum 3 yasindaydi. Dolayisiyla
eger esimin destegi olmasayd; is, es, an-
nelik ve egitimi birarada yiiriitemezdim.
Her zaman esim bana, ‘Babaniz size giizel
bir isletme ortamt hazirlamis, burasi sizin
icin bir nimettir, biitiin kardesler olarak
ona sahip ¢tkin’ tavsiyesinde bulunur. Her
yaptigim iste ve projede ben onun varligi-
ni arkamda hissederim. Ayrica esim benim
gizli danismanimdir. Yazdigim bir seyi her-
kese gosteririm, en son onun da gérmesi-

ni saglarim. Goriisleri ok isabetlidir.
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Esnaf Tekamul Ettirilmeli

Bazi istisnaf alanlar haric, esnaflik, git-gide, daha ziyade, bir miktar sermayesi olan ve belirli bir ka-
riyer, meslek edinemeyenlerin isi olmaya yiiz tutmustur. Esnaflik egitiminden, tecriibesinden, tére,
ve geleneginden, kiiltiiriinden habersiz olarak bu meslege girenler, bu gelenegi ve kiiltiirii tahrip
etmislerdir, hala da devam etmektedirler.

Giris

Ulkemizde esnaflik, geleneksel olarak kik-
leri en saglam, tarihi olarak en eski, en ki-
demli ve istihdam ettigi calisan niifus itiba-
riyle de en hacimli is ve meslek alanlarin-
dan birisi, hatta bir¢ok bakimdan en 6nde
gelenidir. Ancak hemen herkesce bilinen
bu gercege karsilik, yine aym sekilde bili-
nen fakat pek o kadar acik ve segik bir se-
kilde dile getirilmeyen bir baska gercek
de, bu kadar ehemmiyetli ve kidemli bir
meslekte ciddi boyutlarda oldugu soylene-
bilecek bdzt meselelerin mevcidiyetidir.
Vakia bu meselelerin heniiz bir kriz niteli-
ginde oldugu iddia edilemez kuskusuz;
ancak, kiiclimsenmesi, hafifsenmesi ve
kendiliginden normal ve tabii mecrasini
bulup saglam ve saglikli bir yeniden yapi-
lanmaya kavugacaginin beklenmesi de pek
o kadar dogru olmasa gerektir; tam aksine,
hemen her ciddi toplumsal meselede ol-
dugu gibi, kendi haline birakilmaya devam
edildigi miiddetce daha da ilerlemesi ve
kroniklesmesi s6z konusu olabilecektir ki
iste bu, “kriz” denen halin ortaya ¢ikmast
olacaktir. Fikrimize nazaran, ilkin, esnaflik

mesleginde ve esnaf sinifinda ciddi birta-
kim meselelerin mevcut oldugunun agik
bir yiireklilik ile kabtl edilmesi gerektir;
nasil ki — biraz agir gibi goriinecek bir me-
tafor olmak bahasina - hasta olan hastaligi-
mi kabtl etmedigi miiddetce tedavi olma
ve halas bulma imkanint da elde edemeye-
cek olursa, esnafliktaki meselerin redde-
dilmeleri de, daha da biiylimelerinden ve
belki de bir giin tedavi edilemezlik sinirina
dayanmalarindan bagka bir sonug verme-
yecektir.

Biz bu kisa yazida, bu meselelerin sadece
bir meslek olarak esnaflik ve bir toplumsal
tabaka olarak esnaflarin kendi alaninina in-
dirgenemeyecegini, sonu¢ olarak biitiin
toplumumuzu yakindan ilgilendirmeleri
hasebiyle bir yerde hepimizin ortak kaygi-
st olmasi gereken bu meselelere, ana hat-
lartyla ve kalin gizgilerle bir temasta bulun-
makla yetinecegiz.

Imdi; bu yazida séz konusu bu meseleler
kiimesini, birisi ekonomik ve digeri de
mesleki ve kiiltlirel olmak iizere, iki ana
basliga taksim edecegim.

I. Bir istihdam Alant Olarak ve s
Kapasitesi Bakimindan Esnaflik
Hemen her iilkede oldugu gibi Tiirkiye'de
de ekonomik ve toplumsal bakimdan en
basta gelen konulardan birisinin istihdam
ve buna bagli olarak issizlik oldugu bilinen
bir husustur. Sandyi toplumlarinin bile tam
olarak halletmeye muvaffak olamadig ve
hattd zaman-zaman en fazla gelismis olan-
larinda dahi kriz niteligi kazanabilen bu
problem, bilhassa Tiirkiye gibi {ilkelerde
birgok bakimdan daha giiclii bir sekilde or-
taya ¢tkmaktadir. Ulkemizde istihdam ve
igsizlik probleminin — gizli ve acik issizlik
de dahil olmak {izere - kendisini hemen-
hemen her alanda ¢ok bériz bir sekilde
acikca ortaya koymakta bulundugu bir ger-
cektir; son zamanlarda iyiden iyiye artis
gosteren beyaz yakalilar, igsizligin vasifl
veya vasifsiz elemanlara varincaya kadar
birgok toplum kesimini saran ve giderek
tirmanan bir problem olmaktadir.

Imdi; istihdam meselesinin yol actigi me-
selelerden birisi, bazt mesleklerde ortaya
cikan agir yigilma olmustur. Bu yigilmanin
hemen herkes tarafindan bilinen ve bu se-
beple de sik-sik tartismalara ve yakinmala-
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ra konu edinilen kesimler arasinda, Kamu
Calisanlari olarak da anilan Devlet Memur-
lart ve bir nevi memur niteligi tasiyan Dev-
let Iscileri adeta herkesin goziiniin 6niin-
de arz1 endam edercesine vitrinde dur-
maktadir. Bunlardan ilkinin sayica degeri-
nin, OECD tarafindan yayinlanan bir rapor-
da, diinya standartlarina gore “fazla” bu-
lunmadigt belirtilmis olmasina ragmen, yi-
ne de, Tiirkiye'nin mali imkanlar1 gbz 6ni-
ne alindigr takdirde, kaldirilamayacak ka-
dar agir oldugunu soylemek abarti sayil-
mamlidir. Tkincisine gelince; Devlet islet-
melerinde (bir kismi KIT, bir kismi da as-
linda diipe-diiz siradan memuriyet maka-
minda) istihdam edilen iscilerin veya isci
statlisindeki memurlarin, aslinda Devlet
ve Toplum igin tahammiil edilemez, kay-
nak kurutan agir bir yiik oldugu da asikar-
dir. Bunun yaninda, Tiirkiye'de geregin-
den fazla olan bir sayt da, hl tilke niifusu-
nun takriben %35'ini teskil eden ve ekono-
mik verimi iyiden iyiye diisiise gecen Koy-
1t sinifidir,

Istihdam probleminin, ilk nazarda pek far-
kedilmemekle ve devlet iscisi ile devlet
memuru fazlaligt kadar konu edinilme-
mekle berdber, dogrudan ve dolayli olarak
tesirlerini gosterdigi alanlardan birisi de,

Esnaflik, hala ve herseye ragmen, yine
de iilkemizin orta diregi sayilahilecek
ve muhafazakar nitelikli oldugu soyle-
nebislecek olan en onemli toplum kesiti-
nin meslegidir. Meseleleri ve sikintila-
1 coktur ve giinden giine de biiyiimekte-
dir. Bu meseleler ve sikintilar heniiz
kriz nitelignde degildir; ancak oraya
dogru gidebilir, Bunun icindir ki, mutla-
ka ve hehemehal 1slah, terakki ve teka-
miil ettirilmelidir,

“Esnaflik™ta ortaya ¢ikmaktadir. Bilhassa

asagr-yukart belirli oldugu séylenebilecek |5 2

bir donemden itibaren esnaflik, istihdam
ve issizlik problemi ile birlikte farkl bir bo-
yut kazanmaya baglamistir. Bilhassa 1980

sonrasinda {iretme capma gore tiketme |me

hacmi dengesiz bir bicimde genisleyen ve
modern anlamda bir Giretim toplumu ol-
may1 bagaramadigt nisbette daha fazla ola-
rak bir tiiketim toplumu olmaya yonelen
Tiirkiye'de, istihdam problemi ile birlikte,
esnaflikta da baz tipik problemlerin biiyi-
diigiinii soyleyebiliriz. Bu problemlerin en
belli baglilarindan birisi, diger bircok prob-
leme de kaynak olusturan, esnaflik mesle-
ginde meydana gelen “asirt yigima” ol-
mustur. Nitekim, muhtelif dallartyla birlik-
te esnaflik meslegiyle istigal edenlerin sayi-
sal degerinin - sadece TESK'e kayitl olan-
larinin — bes milyon civarinda olmasi, cok
dikkat cekicidir: Memur ve sendikali ve
sendikasiz toplam isci sayisina denk veya
biraz iistiinde olan bu sayinin, iilkemizin
ekonomik potansiyelinin {istiinde bir ra-
kam demek oldugu da aciktir. Tiirkiye'nin
ekonomik potansiyeli ve alig-veris kapasi-
tesi gbz Oniine alindig: takdirde, bu sayi-
nin bu iilke i¢in haddini askin bir siskinlik
demek oldugu, diger bir ifideyle, mevcut
ekonominin carklarinin bunca esnafi bes-
lemeye yetmeyecegi de anlagilabilir bir hu-
sus olacaktir. Ancak, elbette bu yigilmanin
sosyo-dinamikleri analiz edilmeden sade-
ce yakinmanin da bir faydast olmayacaktir;
istihdam probleminin bu sekilde sagliksiz
da olsa bir tiir ¢oziime kavusturulamamig
olmasi, belki de diger iilkelerde gdriilen
tiirden patlamalarin benzerlerinin {ilke-
mizde de yasanmasina yol agabilecekken,
bu vaziyetin bir nevi siispansiyon ve top-
lumsal rehabilitasyon gorevi ifa ettigini de
diisiinmekteyim. Ne var ki, buna mukabil,
bu sebebe binden, bir bakima, kismen de

olsa i bulamayanlarin is adresi gibi algila-

nan esnaflik da bu sebeple ciddi sekilde
yaralanmaktadir.

II. Esnaflikta Meslek Bilinci, Kiiltiir
ve Gelenek Problemleri

Esnaflik ile ilgili olarak dikkat ¢ekilmesini
gerekli gdrdiigiim hususlardan ikincisi ise,
meslek bilinci, kiiltiir ve gelenek konula-
rinda karst karsiya kalinan meselelerdir.
Bu noktada, daha bircok meslek alaninda
da hemen hemen ayniyla goriilmekte ol-
masi ve koklerinin ¢ok daha derinlere in-
mesi bakimindan, sidece esnaflik ile sinir-
landirilamayacak olan temelli bir toplum-
sal problem alanimiz olan “meslek bilin-
ci"nin ve onun da temelini olugturan “mes-
leginin adami olma”nin {izerinde az biraz
durmak gerektigini diistintiyorum.
Gelismemis cemiyetlerde hemen-hemen
her isi yapan “evrensel adam” tipine karg:-
lik, gelismis cemiyetlerin temeli olan “igb6-
lisimi’niin dayandigi kavram “meslek
adamligi”dir. Denebilir ki, bir cemiyetin
kalitesi, o cemiyetteki meslek adamliginin
kalitesi ile dogrudan dogruya orantilidir.
Imdi: Mesleginin adam, belirli bir meslegi
hayat ile 6zdeslestiren kisi demektir. Sa-
dece muayyen bir meslegin icap ettirdigi
rutin islemleri icrd eden ve o iglemler sdye-
sinde maisetini te’'min eden degil; hattd
bunlardan da dncelikli olarak, o meslegi ic-
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sellestiren, hayatini, var-olusunu onunla
anlamlandiran kigidir mesleginin adamu.
Bu bakimdan mesleginin adami, adetd o
meslekle ask ile nikah akdeden ve o nika-
ha igten gelen bir sadakat ile bagli olan is-
tiin ruh sahibi kisi olarak da tarif edilebilir.
Yani mesleginin adami, alelumum bilinen
ménasindan daha daha fazla, daha daha
derinlikli, daha daha anlamlt bir “sey”dir:
0, “meslegim” dedigi seyin sirtina binerek
kendisini tagitan degil, meslegini sirtina
alarak yiikselten kisidir ve asil mandsini da
burada kazanir: Gergek ve kamil manasiyla
meslek adamy, diger adyla “profesyonel”,
ancak ve yalniz budur: Meslegini yiiksel-
ten, ilerleten, tekamiil ve inkisaf ettiren ki-
si!

Dikkat edilmelidir ki, insanlik, profesyo-
nellerin omuzlarinda yiikselir.

Mes'eleye bu asli nokta-i nazardan yaklasti-
gimizda, “profesyonellik” kavraminin da
0Oziinii yakalayabilme imkanini elde etmek
etmis oluruz: Profesyonellik, yani meslek
adamligy, belirli bir meslek {izerinden ge-
cim saglamaktan 6nce, o meslegin icselles-
tirilmesi, ona hizmet edilmesi; yani mesle-
gin arda degil 6ne alinmasi, ilerletilmesi,
tekamiil ve inkisaf ettirilmesidir; maiset
mes’elesi bundan sonra gelir, hattd hic gel-
meyebilir de. Soz gelimi, maisetini diplo-

A

mastnt tagidigr tabiplik ile te’min eden ve
fakat tip ilmini degil, kendisinden higbir
maddi kazanct olmadigi hélde kendisini
i¢sellestirdigi  miizik
san’atini tekamiil ettiren, ona katkida bu-
lunan kisi stireta profesyonel tabip, amator

anlamlandirdigy,

miizisyen olarak tanmabilirse de aslinda
profesyonel miizisyen, amator tabiptir. Kii-
clik bir sudl mes'eleyi daha anlagilir kila-
acaktir: Mehmed Akifin sekli/resmi mesle-
gi “baytarlik”tir; ama merhum iistadin kat-
kilariyla zenginlestirdigi, kendisiyle icsel-
lestirdigi var-olus alani, dolayisiyla da asil
meslegi baytarlik degil sairliktir; velev ki o
vadiden bir gelir elde etmis olsun veya ol-
mastn.

Imdi; bu temel kriteri gz tniinde tutacak
oldugumuz takdirde, iilkemizde “meslek
adamhig” bakimindan ¢ok ciddi bir bunali-
min mevctdiyetini kabdl etmekligimiz
icap edecektir: Tiirkiye, bircok meslek ala-
ninda, “mesleginin adami” oldugu iddia
edilmesi hayli zorlamayr gerektirecek mes-
lek mensuplart ile doludur; yiiksek tahsil
ile elde edinilen bircok meslekte, meslek
mensuplarinin ezici ¢ogunlugunun mes-
leklerini yenilenmemis bilgilerle yiiriitme-
leri buna en en carpict Orneklerdendir. Ni-
tekim miihendis, 6gretmen, tabip, dis he-
kimi, hukukcu v.b. mesleklerdeki insanla-

rimizin ¢ok biiyiik bir kesrinin mezun ol-
duktan sonra meslegiyle ilgili ciddi bir ya-
yin takip etmemesi, evlerinde bir meslek
kiitliphanelerinin bulunmamast bundan
bagka bir manaya delalet etmez.

Benzer sekilde, toplumumuzun orta diregi
olarak nitelendirilen esnafimizin da hakeza
biiyiik cogunlugunun mesleginin adami
olarak kabtl edilmesi miimkiin gériinme-
mektedir; clinkii mesleklerini icsellestire-
bilmis degillerdir; islerini severek, kendile-
rini adayarak degil, adeta litfen ve tenez-
zlilen yapmaktadirlar; “eli is'te / gozii oy-
nagta” misali, aklinda bagka bir “mesgale”
olan, “ben bu ise diisecek adam miydim”
diye i¢ gecirerek soylene-soylene direksi-
yon ¢evirirken meslegi oldugunu iddia et-
tigi soforliige kahreden, veli-i nimeti yol-
culara kargt gereken saygtyr gostermeyen,
arabada miisteriden izinsiz sigara icen bir
“siirlicli”; diikkanina gelen miisteriyle kafi
derecede ilgilenmeyen bir diikkan isletici-
si, bir “profesyonel”, yani “mesleginin ada-
m1” olarak addedilemez!

* ok %

Esnaflik'ta meydana gelen bu nahos vaz-
yetin arkaplaninda, esnaflik kiiltiirlintin ve
geleneginin aginmasinin ve kendisini yeni-
leyemesinin yattigint sdylemek kehanet sa-
yilmamalidir. Klasik anlamda esnaflik, her-
seyden Once belirli bir gelenek {izerine
miiesses bir kurumdur. Kelimenin tam ye-
rinde manastyla, “esnaflik bilinci’nin belir-
leyici oldugu bu gelenek, her meslekte ol-
dugu gibi, esnaflikta da dncelikle bir “go-
rev ahliki” ile donatilmig olmayt zorunlu
kilmaktadir. “Allah rzasi"nin merkezde ol-
dugu bu gdrev ahlaki, her esnafin miisteri-
den de, devletten de 6nce Allah’a hesap
vereceginin ruhlara sindirilmesine daya-
nir; O, bilir ve biitiin ictenligi ile inanir ki,
kazanctan da, miisteri memniniyetinden
de once gelen, kapkaranlik gecede kara ta-
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sin {istlindeki kara karincanin ayak izlerini
goren, kendisine sah damarindan daha ya-
kin duran ve her adiminin hesabini sora-
cak olan Rabbi'nin sevgisini ve rizasint ka-
zanmaktir. Ve yine O bilir ve biitiin ictenli-
&i ile inanir ki, isini dogruluk ve hakkaniyet
tizere yapan ve dogruluk ve hakkaniyeti de
sirf dogruluk ve hakkaniyet oldugu ve strf
Rabbi o stretle kendisine rahmet nazariyla
bakacagi i¢in icten gelen samimi bir iride
ile tercth eden esnaf, yarin salih kullarla
beraber hagrolunacak, Kevser Havuzu'nun
baginda Hz. Peygamber ile bulusacaktir.
Klasik gelenek ortaminda esnaf bu icselles-
tirilmis terbiyeyi, usta-cirak iliskisi icerisin-
de edinir; bu bir “terbiye”dir, bir “egitim”
degil ve onun icin de, bu terbiye ile verilen
degerler, esnafin, sirtindan cikarip atabile-
cegi bir gomlek degil, viicidunu saran bir
deri hiikmiindedir.

Fakat, geleneklerin erozyona ugradigi bir
kiiltiir ortaminda, terkedilenlerin yerine
ayni fonksiyonu ifa eden bagka gelenekler
de ihdas edilemedigi icin icra edilen mes-
lek, sadece siradan, bir kazang elde etme
ameliyesinden baska bir deger ve anlam da
tagtmayacaktir ve nitekim dyle de olmakta-
dir.

Meslek bilincinin ve gorev ahldkinin asin-
masindaki en 6nemli amilleri de cok ozet
olarak sdylenecek olursa, belli-bash su iki
kaynaga irci edebilir:

ilkin, istihdam konusunda kisaca degindi-
gimiz sebeplere binden, esnaflik, adetd he-
men herkesin yapabilecegi bir is hline do-
niismiis bulunmaktadir. Nitekim, bazi istis-
néi alanlar haric, esnaflik, git-gide, daha zi-
yade, bir miktar sermayesi olan ve belirli
bir kariyer ve meslek edinemeyenlerin
meslegi olmaya yiiz tutmustur ki biitiin
bunlarin neticesi olarak, “okullu”, yani
okul egitimine dayali ve endiistriyel iiretim
ve/veya hizmet esnafligi disinda, esnaflik,

esas itibariyle “alaylt”, yani usta-girak iligki-
si icerisinde gelismis ve gelenek ve kiilt-
riinii bu sekilde olusturmus bir meslek ol-
dugu - daha dogrusu, olmas: gerektigi -
halde; yurt diginda isci statiisiinde calisa-
rak veya ciftini-gubugunu, arsasint satarak
kapital birikimi elde eden ve bu birikimini
nerede degerlendirecegini bilemeyen; er-
ken yasta emekli olduktan sonra kendisine
ek is arayan ve bunlara miimasil birgok ki-
si, gecikmis bir yasta esnafliga soyunmak-
tadir. Bu siretle, esnaflik egitiminden, tec-
riibesinden, toresinden, geleneginden ve
kiiltiirinden habersiz olarak bu meslege
girenler, bu gelenegi ve kiiltiirli tahrip et-
mislerdir ve etmeye devam etmektedirler.
Halbuki esnaflik da ancak belli bir yagtan
itibaren edinilebilen bir kariyerdir; biiyiik
Olcekte, usta-cirak iligkisi icerisinde kaza-
nilan ve erken yastan baglayarak sindirile-

sindirile tekamdil ettirilen bir kariyer. Bu- '

nun igindir ki, eriskin bir ¢agda girisilen
esnaflik, esnaflik olamamaktadir.

Bunun yaninda, en az onun kadar énemli |

ikinci bir faktor de, iilkemizde genel ola-
rak yasadigimiz kiiltiirsiizlesme ve gele-
neksizlesmenin de, daha baska bir¢ok
alanda oldugu gibi, esnaflikta da gelenek-
leri tahrip eden bir rol iistlenmis ve mese-
14 Ahilik’teki gibi bir esnaflik kiiltiir ve ge-

lenegin yeserip gelisecegi ortamlari ko-
kiinden kurutmustur.

Sonug olarak diyebiliriz ki: Esnaflik, hala ve
herseye ragmen, yine de iilkemizin orta di-
regi sayilabilecek, hala ve herseye ragmen,
yine de muhafazakar nitelikli oldugu soyle-
nebislecek olan en 6nemli bir toplum kesi-
tinin meslegidir. Meseleleri ve sikintilari
coktur ve giinden giine de biiylimektedir.
Bu meseleler ve sikintilar hentiz kriz nite-
lignde degildir; ancak oraya dogru gidebi-
lir de. Bunun icindir ki, mutlaka ve behe-
mehal islah, terakki ve tekdmiil ettirilmeli-
dir; hepimizin bu orta sinifa ihtiyaci var,
hem de miibrem bir sekilde; ama O’nu bu
héliyle zaten kamburu ¢ikmis belimizde
daha ziyade tagtyamayiz.
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Tekstilde Oyunun
Sonuna Gelindi!

Tekstilde artik oyunun sonuna gelindi. Sektdr onde gelenlerinin gectigimiz giinlerde Basbakan’la goriisiir-
ken hala asir degerli Tiirk lirasindan yakinmalari, maalesef gelinen noktanin ve gelecegin nasil sekillenmek-
te oldugunun farkinda ol(a)madiklarini gosteriyor. Kazanilan hasiladan Ar-Ge ve insan kaynagina yatirim
yapmayacak, diinya genelinde aktif bir tedarik ve pazarlama agi kurmayacaksin... Sonra da, sektoriin gele-
ceginden endiselerini dile getireceksin.

Bu yazida, uzun yillar ev tekstili sektoriin-
de yoneticilik yapmis, Ev Tekstili sektorii
sivil toplum kuruluslart yayin organlarinda
bilimsel makaleler yazmig ve 2003-2004'de
ftalya'da “Italya’min KOBI politikalar ve
Tiirk sanayi i¢in bir perspektif” konusunda
akademik ¢alismalarint yiiriitmiis bir aras-
tirmact olarak tekstildeki geneli yansitmast
agisindan ev tekstili sektoriine elestiriel bir
bakis yoneltmek istiyorum. Problemi ve
vahameti ne kadar net tamumlarsak o denli
coziime yaklagiriz. Ayrica kendi problemi-
nize digardan bakinca icerdeyken greme-
diklerinizi de fark eder hale geliyorsunuz.
Bu nedenle durumumuzu ortaya koyarken
[talya 6rnegine basvuracagiz.

1990’1 yillar boyunca Ev Tekstili sektord,

Italyada hirkac taksi soforii bir araya
gelip arabalarini satarak, brode maki-
nasi alip sanayici olamazlar. Ticaret ve
sanayi odalar1 ya da esnaf ve sanatkar,
cemiyetleri isteyenin istedigi sektore
girmesine izin vermez. Sistemi hizden,
Ahi’likten almislardir, usta izin verme-
den degil yabanci biri, cirak dahi soka-
gin hir basina tezgah/diikkan acamaz.
Boylece haksiz rekahet ve taklitcilik
engellenmis olur.

Tiirkiye ihracatinin lokomotiflerinden biri-
si olmustur. Ancak 2000’lerin degisen is
kosullart ve Cin'in baskist, sektorii -biraz
gelecek projeksiyonu tagtyan herkesin 6n-
ceden gordiigii lizere- beklenen sekilde
etkilemistir. Sektorden cekilmeler basla-
mug, iretim ucuz uzak dogu iilkelerine
kaymaya baglamistur.

Maalesef fasonculuk boyledir: Yabancinin
dizayni, yabancinin uzun vadeli kredilerle
destekledigi makinasi, yabancinin fuari, ya-
bancinin markast...

Fason tretimde oyunun ilk kural sudur:
Yabanci daha ucuz iireteni buldugu anda
terk eder.

Siz de makine parkinizt fasonun kaydigi
yere kaydirir, ya da oraya satarsiniz. Oyu-
nun iki kurali daha var, ama onu yazinin
sonunda verecegim.

Kural buyken ve herkesce de bilinirken
bugiin baska sonug beklemek akilli isi bir
davranig olmasa gerek. Bugiin artik oyu-
nun sonuna gelindi. Sektdr dnde gelenle-
rinin gectigimiz glinlerde Basbakan’la go-
riisticken hald agirt degerli Tiirk lirasindan
yakinmalari maalesef gelinen noktanin ve
gelecegin nasil sekillenmekte oldugunun
farkinda ol(a)madiklarint gosteriyor. Fa-
son zihniyet hald ayakta.

Degersiz para birimi ve tegvikler ile ihracat

desteklenecek, kazanilan hasiladan AR-GE
ve insan kaynagina yatirim yapilmayacak,
sadece birkac Rus, ABD, ya da Avrupa miis-
terisine fason iiretim yapip marka olmaya-
caksin, diinya genelinde aktif bir tedarik ve
pazarlama agr kurmayacaksin, 1990’larda
kar marji yiiksekken dikkate almadigin ka-
lite, maliyet diisiirme calismalari, bilgi yo-
netimi ve randiman artirici faaliyetleri bu-
giin dahi yaturim degil de maliyet olarak
goreceksin, aile sirketleri olarak aile kiilt-
rii ve sirket kiiltiirlind karistiracaksin, her
diizeyde ise karisip “One man show” sergi-
leyeceksin ve bugtin sektoriin gelecegin-
den endiselerini dile getireceksin.

Tlging bir durum zira endiselenmek tedbir
alanlara mahsus bir hareket olmali, degil
mi?

Tekstilde Italyan Deneyimi

Italya, Ikinci Diinya savasindan yenik cikan
ve Almanya ile birlikte askeri giicii sinirla-
nan, yer alti kaynaklari olmayan 55 milyon-
luk bir endiistri tilkesi. 1950’lerde baslayan
serbest piyasa ekonomisi tecriibesinin adt:
‘Made in Italy’.

Kalite, moda, dizayn ve KOBI 6lceginde is-
letmelerin akla geldigi, yiiksek sesle ve el
kol isaretleriyle konugan heyecanli insan-
larin {ilkesi. Roma’dan aldigr sistemli ve
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planlt hareket etme disiplinini, kiiltiirel
mirastyla birlegtirerek  endiistrilesmis
diinyanin en zengin 7 devleti icinde yer
alan bir iilke.

talya denince akla ilk gelen sektor siiphe-
siz moda ve tekstil sektoriidiir. Italya teks-
tilde markadir; ¢iinkii;

V' Italya endiistrisi KOBI'lere dayanmak-
tadir. Yani 250 kisiden az caligan istihdam
eden isletmelere. KOBI'lerin en Gnemli
ozelligi esnekliktir; boylece degisen sartla-
ra kolay adapte olabilmektedirler. Sanayi-
cinin amaci igi bilylitmektir, insan saysin
biiyiitmek degil. Boylece hantallasmazlar.

V' Italya'da KOBI'ler gicliidiir, KOBI'le-
rin {ilkenin kredi pastasindan aldigi pay
%40 dolayindadir. Bizde bu oran KOSGEB
verilerine gore %2'dir. Maalesef kredi pas-
tamiz on yillar boyunca devlet bankalart
araciligy ile bogaltilmig ve belli sermaye ke-
simlerine aktarilmstir.

V' KOBI'ler deger zinciri olusturmakta-
dirlar. Ornegin siz bir brode isletmesi ise-
niz bir de iplik isine girmezsiniz, konfeksi-
yonu fasona verir ve boyahane kurmazsi-
niz. Herkes birlikte kazanir ve kapasite kul-
lamim oranlar bize gore ¢ok yiiksektir.

V' Herkes kendi esnek yapst icinde fakat
bilgi, termin ve kalite bazlt ¢aligir. Tiim de-
ger zincirinin ortak vazifesi de kendi isinde
uzmanlasma ve katma degerli tiretim ger-
ceklestirmektir. Ciinkli, ‘Made in Italy’
diinyanin her yerinde amanstz bir rekabet-
le karst karsiyadir. Tiim sektor gelecegin
katma degerli iiriinde oldugunun bilincin-
dedir ve zincirin tiim halkalart isinde uz-
mandir.

V' Tabii yillardir kalifiye elemana yatirim
yapildigindan ve bilgi temelli caligildi gin-
dan bugiin katma degerli iiretimin alt ya-
pist olan entelektiiel sermaye giicliidiir.

Tiirkiye’de Ne Yapilabilir?
Italya'nin nasil basardigina dair listeyi
uzatmak miimkiin. Simdi gelelim “ne ya-

pilabilir ?” sorusunun ¢ok genel cevabina:

V' Oncelikle bugiine kadar kendi desen
dairesini oturtmamus, etrafi kopyalamis,
her isi kendi yapmaya caligmis, bilgiye
onem vermemis, kalitesini artirmamis,
servet yapmis olanlar elenecek. Onlar icin
yapacak bir sey yok. Bu da, yazinin basin-
da sozii gegen isin ikinci kurali.

V' Belli alt yapt calismalarini yapmis
olanlara gelince; iiretici kimliginden hizla
diinya 6lceginde satin alma ve pazarlama
yapabilen, global diisiinen ama yerel ha-
reket eden ag tipi Orgiitlenmeli isletmele-
re dontismek zorundalar. Bu degisim sii-
reci aligtk olmadiklart kadar profesyonel
ve aile dist calisanlar gerektirecektir. Da-
ha fazla yetki devri ve karar almaya pro-
fesyonellerin katilimt s6z konusu olacak-
ur.

V' Standart isler hizla tasfiye edilmeli ve
sermaye kaynaklari italya 6rneginde ol-
dugu gibi uluslar arasi deger zincirine da-
hil olan firmalarla ishirligi yapmaya, ya da
onlarla ortak olmaya sevk edilmelidir. Ya-
banci sermaye gelisi ile bu siirecin hizlan-

mast beklenebilir..

Kusaktan kugaga devrolan bir bilgi birikimi
vardir. Bir isletmenin iiretim modelini ve
tirlinlerini kopyala yabilirsiniz. Ancak cali-
sanlarinin kafalarini kopyalamak miimkiin
degildir ve maalesef insan kaynag: da bir-
iki kitap okumakla kisa siirede yetisme-
mektedir.

V' Insan onuru ve insanca yagama haklart
na uymayan bizdeki gibi bir asgari licret
uygulamast yoktur. Boylece isverenler, as-
gari licretle galisanlardan ayrica randiman

V' Bv tekstili icin asil konu markalasma

olmalidir.

V' Yeni isletmeler az adamla cok is ya-
pan ve egitime Gnem veren isletmeler
olacaktir.

V' Fonksiyonlart degil, siirecleri yonet-
meli.

V' Rakipleri siirekli geride birakmanimn
tek yolu olarak siirekli yenilikgiligi be-
nimsemektir.

V' Entelektiiel sermayenin en 6nemli
rekabet unsuru oldugunun bilincinde ol-
malt.

V' Diisey ve daha az hiyerarsik bir yapiy1
benimsemeli.

V' Yiiksek katma degerli mal ve hizmet
lere yonelmeli.

v Hizmet kontroliine 6nem vermeli.

Bunlar ¢ok genel hatlariyla “ne yapila
bilir 7 sorusunun cevabi. “Nasil yapila-
cak? sorusunun cevabi ise bu sayfalara
sigmaz. Ve bugiinden sonra “nasil ?* so-
rusunun cevabi paraya bakacaktir. Ciinkii
bilgi caginda en 6enmli kit kaynak emek,
sermaye ya da hammadde degil bilgidir;
ve bilgi de pahalidir. Pahalidir ¢linkii hig
olmadigt kadar hayatidir.

Sanayicimiz bilgiye para vermeye hazir-
lansin, bu da oyunun son ve hayati kura-
Ii.

ve motivasyon beklemek gibi akil almaz ve
imkanstz beklentiler icinde de degillerdir.
Insana kaynak olarak bakilir maliyet kalemi
olarak degil.

V' Kaliteli is kaliteli calisan gerektirir. Ka-
liteli eleman da egitimle yetisir. Italya'da
sirketler okul kimligindedirler. Benetton
akademi digariya dahi hizmet verir.

V' Italya'da sendikalar klise sol sdylemler
tiretmek yerine 6rnegin milli gelirden
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Ar-Ge'ye ayrilan payin diisiikliigli sebebiy-

le greve giderler, kalkinma icin fikir tiretir-
ler.

V' Italyan sanayicisi ve tiiccar1 “servet”
degil “sermaye” yapma pesindedirler. B u
ylizden Rusya krizi ile beraber Lale’li piya-
sast gibi bir gecede batan piyasalart yoktur.
200 bin dolarlik ilk ihracatla beraber 100
bin dolarlik araba almazlar. Likiditeye cok
onem verirler.

V' Genel olarak Italyan sanayisi isletmele-
ri aile isletmeleridir ve halen “Baba” isin
bagindadir. Tkinci diinya savasinin yikimi-
ni yagamig ve bu yiizden tasarruf ekono-
misi uygulayan tutumlu kurucu patronlar
is bagindadur. Diinya ¢apinda is yapan mar-
kalarin sahipleri tist suuf Fiat veya Lanci-
a'va binerler. Halen ikinci kugagin liiks me-
rakindan sikayetcidirler.

V' Ulke capinda sanayiciler sivil toplum
kuruluglart olarak &rgiitlenmis olup, {ini-
versitelerle ishirligi halinde aile isletmele-
rinde ikinci kusaga gecis problemleri iize-
rinde kafa yorarlar.

V' ltalya standart igleri giyimde Ispan-
ya'ya, ev tekstilinde ise Cin’e birakmustir.
Clinkii parasi olan herkes standart isi za-
ten yapabilecek konumdadir artik. Ulke
imaji gliclinii de arkalarina alarak parast
olan herkesin yapamayacagi katma degerli
islere yogunlagmiglardir. Marka olmayt ba-
sarmalari, basit seyleri dahi pahaliya sata-
bilmelerine ayrica imkin saglamaktadir.
Onemli olan Marka sahibi olmaktir, maki-
naya herkes sahip olabilir.

V' Ulke imajt giicliidiir clinkii bizdeki gibi

kendi dilini konugan bir cografyayt
bile hele hele ucuz hammadde ve is-
cilik konusunda tedarikgi olarak on-
lardan yararlanabilecekken hileli tica-
retle kiistiirme basart sizligin1 hicbir
cografyada sergilememislerdir. Diin-
yanin her yerinde, ‘Made in Italy’ ayni me-
saji verir: Farkl, kaliteli, sik...

V' Devlet yerel yonetimleri giiclendirmis
ve merkezde koordinator vazifesi ifa et-
mektedir.

V' Belediye baskanlari, bolgenin endiistri
bolgelerinin yoneticileri, sanayi ve ticaret
odast bagkanlar1 ve bilgi tireten akademile-
rin hocalart protokollerde en 6ndedirler.

V' Dizayna, teknolojiye, sanata ve sanatgt-
ya cok 6nem verilir. Bu sistemli bir faaliyet-
tir. Daha anaokulu ¢agindan itibaren yeni-
lik yapabilecek kabiliyette insanlar yetisti-
rilmeye baslanur.

V' Ezber bizdeki gibi bir egitim metodu
degildir. Ezbere dayali metotlar olmadigin-
dan hemen hicbir alanda taklitcilik de yok-
tur. Galisanlar analitik diisiinme yetenegi-
ne sahiptirler.

V' Herkes doktora yapamaz. Zaten dok-
tora tezlerini de sanayi ile beraber planla-
yan bir bakanlik vardir ve hoca talebesiyle
bir araya gelip kimsenin isine yaramayacak
bir tezle 2 yil ugrag(a)maz. Yapilan her tez
tilkenin bir projesidir ve tilkenin entellek-
tiiel sermayesine bir katkidir. Bir ige yarar.
Italya’da Universitenin amacr nitelik tiret-
mektir, igsiz nicelik degil.

V' Ingilizce dil egitimi ve {iniversite hazr
lik siireci sistematik bir rant kapist degil-
dir. 55 milyonluk iilkede {iniversite sinavi
da yoktur. Sanayi giiclii oldugundan tek-
nik lise agirlikli egitimi bitiren hayata atilir
ve {iniversite kapisinda yigilma olmaz. Mii-
hendis kadronun yaninda giclii bir pratis-
yen orta kademe vardir.

V' Ev tekstili sektoriiniin sivil toplum or-
giitlenmeleri yemekli toplanti haricinde
akademisyenlerle ciddi ¢alismalar icginde
bilgi iiretirler. Italya’da bu tip kuruluglarm
yayin organlarinda bilimsel makaleler yer
alir, nereleri gezelim, hangi arabanin test
sirigli daha iyi, hangi gurme ne yemeyi
tavsiye ediyor gibi konular bagka dergilere
birakilmugtur.

V' Italya'da birkac taksi soforii bir araya
gelip arabalarini satarak brode makinast
alip sanayici olamazlar. Ticaret ve sanayi
odalari, ya da esnaf ve sanatkar cemiyetle-
ri isteyenin istedigi sektore girmesine izin
vermez. Sistemi bizden, Ahi'likten almis-
lardir, usta izin vermeden degil yabanci bi-
ri, ¢irak dahi sokagin bir bagina tez-
gah/diikkan acamaz. Boylece haksiz reka-
bet ve taklitcilik engellenmis olur.

V' Sektorel fuarlarda akademisyenler ve
sektor ileri gelenleri seminer oturumlarin-
da 6rnegin markalagma siireci ile ilgili bir
sunum yaparlarken sektor katllimcilart on-
lart dinlemeye gelirler. Bizdeki gibi merak-
It 6grencilere konugmazsiniz ve ig adamla-
rinin seminer katilimi manken defilelerine
ragmen iyi diizeyde gerceklesir !

V' Italya'daki is adams icin drnegin  iire-
timle ilgili olarak TPM(toplam verimli ba-
kim), pazarlama ve satig ile ilgili olarak
CRM(miisteri iligkileri yonetimi), insan
kaynagi yonetiminde MBO (hedeflere go-
re yonetim), yonetim kalitesi konusunda
TQM (toplam kalite yonetimi), ISO 14001,
MRP, SAP... ve daha nice bilimsel teknik en
azindan birkag climle ile de olsa bir seyler
ifade eder.

V' Italyada enflasyon ve rant ekonomi-
sinden faydalanarak biiylimiis tesadiifi sa-
nayici yok denecek kadar azdir. Rekabetin
icinden yetismis ve kolay para kazanmaya
alismamig bir sanayi vardir.
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BIZIM 20 YILLIK
EMEGIMIZ,
SIZIN BITMEYEN

BEREKETINIZ.

/ERIZSIZ N\

BANKACILIKTA

Biz 20 yil once Turkiye'yi faizsiz bankacilik sistemiyle
tanistirdik. Tasarruflarini faizsiz sistemde
degerlendirmek isteyen vatandaslarimizin
birikimlerini milli ekonomimizin emrine tahsis ettik,
topladigimiz fonlarla reel ekonomiyi finanse ettik. ALBARAKA TURK
Biz hepsinden dnemlisi tam 20 yildir “Faizsiz Kazanc”

on binlerce insanimizin geceleri huzurla

uyumasini sagladik.
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