REKABET

Son 10 yilda pek cok sektérde ve kategoride yeni bir oyun oynaniyor. Giinkil rakipler hem

sayica artiyor hem cesitleniyor. Ayakkabi, mobilya, beyaz et, hazir giyim gibi baz alanlarda
rakip sayisindaki artis, ytizde 100'leri astr. Ustelik bu yeni rakipler, geleneksellere hic mi

hic benzemiyor. Online satiyorlar, hem rakip hem s ortag olarak konumlaniyorlar. Ustelik
maliyetleri de cok disiik. iste bu gercekler, biltiin sektdrlerde is modellerini derinden etkiliyor.
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OZLEM AYDIN AYVACI

shnda rekabet her za- lan olarak diger taraftaki bu
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man yogundu. An-

cak son 10 yilda ne-
redeyse biitiin sektorlerde
oyuncu sayist katlanarak art-
. Baz sektorlerde ve katego-
rilerde bu artis, yiizde 100'leri
bile agti. Bu degisimdeki kri-
tik rolii ise yeni oyuncular
olugturdu, Bu oyuncular, bazen simr Stesinden
geldi bazen de sanal alemden. Oyle ki bazi alan-
larda yeni oyuncularn, yani yeni rakiplerin ora-
m ylizde 80'lere ulasti. Bu durum sektérdeki oyu-
nun kurallarim da yeniden yazd.

“Turkeell sadece GSM'deki diger iki oyuncuy-
la rakip degil ki... Skype, Tango, Line da rakibim,
ciinkii ses iletisimi yapiyorlar. WhatsApp da raki-
bim. Ciinkli SMS pazanndan aliyor. Ama yatinm
yapiyorlar mi? Sektériin yatinm yapan oyuncu-
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NASIL
ETKILIYOR?

gortinmeyen makiplere dikkat
etmemiz lazim.”

Turkcell'in eski genel mii-
diirii Siireyya Ciliv, Capital'e
verdigi soylesi de Turkeell'in
Vodafone ve Avea disinda
son birkac yilda ortaya cikan
veni rakiplerini ve yeni reka-
bet ortamim analiz ederken iste yukan da anlatti-
gz bu yeni oyuna dikkat ¢ekmisti, Bugiin tele-
kom sektérii, GSM pazarna girecek yeni oyuncu-
yu bekliyor. Bu tablo sadece telekomda degil, ha-
zir giyvimden beyaz esyaya, mobilyadan saate pek
cok sektorde de gecerli,

DEGISIMIN NEDENi
Yeni teknolojiler, internet ve mobil cihazlarla bir-
likte pek cok sektérde, titketici davranslan de-
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gisti. Bu degisimi, yeni iirtinlerin, yeni ka-
nallann ve yeni oyunculann dogusu izle-
di. Peppers&Rogers Tiirkive Genel Miidii-
rii Selim Uger, internet ve mobil uygulama-

12 sirketin
bugiinkii rakiplerinin,

ne kadari yeni?

lann, yeni rakip h:il‘l;wl kanallan Olll.l.jl‘ ururken Sirket llﬂ'ﬁ
aym zamanda yeni is modelleri icin ortam Kigih 80
hazirladigina dikkat ¢ekiyor. Uger, banka-
cibikta subesiz direkt bankacihgmm klasik Kemal Tanca 70-80
bankacihga bir alternatif olusturmaya ca- Ke’emm'ya\' 60
Listigmn belirtiyor. “Telekomda uygulama- Mediamarkt " 50-60
lar, operatorlerin katma degerli servisleri- Inoksan Y 50260
nin y.f'l'll'll .‘1..|1)j‘r)r. Hﬁ‘lll?,el' §el\"||clie ‘I?‘:]y:lrjn.]-lz— Tesin ™ 55
da birgok fiziksel iirtin, yerini dijital tiriin- s = 20.50
lere birakti. Fiziksel biletler mobil biletle- AcDon: N
re, ciizdanlar dijital ciizdanlara déniismeye Makromarket 40
basladi” diye devam ediyor. Generali Sigorta 30
Pazarlama Damsmam Hakan Senbir, sa- Kale Seramik ~ 20-25
s kanallarnindaki cesitlenmenin hem n‘n]i— Avivasa = 2
I"l‘(’k]k'l'll.St"lkl‘it"lt\b{.’lv kanal yL.l%)mf,“L] :s_.}\-'ll.;.lj— C5 Elektronik ™ 20 ™,
rek arttigim belirtiyor. Senbir, eglence sek- X ]
toriinli drnek gosteriyor ve sovle divor: Not: Tablo sirket yetkillerinin tahminiyie olusturuimustur,

“Artik ¢ocuk oyun parki, bir sinema fil-
minin ya da restoran-kafe’'nin rakibi. Her ii¢ kategori i¢in
aileyi temel hedef kitle olarak alirsak, ihtiyag ve moti-
vasyonlarin davransi temelden etkiledigini goriiyoruz.
Onee cocugumun ihtiyac diyen aile, sinema filmini bas-

Rakip sayisi nasil degisti?

Sirket 2005 2015 %)
Keskina!lu Yumurta 10 490 4.800
Kemal Tanca 15 100 567
Kigih 5 25 400
Inoksan 4 20 400
Kiitahya Porselen ~ 37 150 305
Mc Donald’s 2.200 6.700 205

Keskinoglu Pilic “ 10 29 190

Avivasa 1 29 164
€5 Elektronik N7 18 1000
Makromarket Y 16 30 =88
Tesan Y 30 50 67
Kale Seramik Y 15 25 67
BSH Y 3 5 67
GeneraliSigorta 26 40 54
Mediamarkt Y™~ 6 9 50"
Anavarza Bal 350 500 43"
Indesit 15 20 33
PerfettiVanMelle ~~ 14 13 7
Teknosa ™ 6 4 a3
™
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ka kanaldan izlemeye karar verebiliyor. Hatta restoran-
kafe deneyimini de ¢cocuk oyun parkinda yasayabiliyor.”

HEM DOST HEM DUSMAN

Pek cok sektorde yeni rakiplerin ¢ogu, aslinda yeni sa-
tis kanallarindan geliyor. Ornegin beyaz esya sektériin-
de 10 yil &nce beyaz esya tireticileri sadece birbirlerinin
rakibiydi. Bugiin iilkeye yeni giren yabanci iireticilere ek
olarak teknoloji marketleri, Evkur ve benzeri biiyiik ma-
gazalar, Carrefoursa, Real gibi hipermarketler ve online
perakendeciler de beyaz esya satiyor.

BSH Yénetim Kurulu Uyesi Ronald Griinberg, yeni
rekabet ortaminda kanaldan gelen bu rekabete dikkat
cekiyor. 10 yil 6nce beyaz esyamn tamamim bayileri ka-
nahyla satarken bugiin bu oramn yiizde 94-95'e diistii-
glinii soylilyor. Beyaz esya satslannin yiizde 5-6'sinin

kanaldan gelen yeni rakipler tarafindan satildigint belir-
tiyor. Griinberg, 10 yil 6neeki rekabet ortamiyla bugii-
nii soyle kiyashyor:

“10 yil onee rakip saymmz 3'tii. Biyiik magazacilik
yoktu, internet yoktu. Arcelik Grubu, BSH Grubu, Ves-
tel Grubu ve Indesit Grubu olarak 4 biiyilk oyuncuy-
duk. Bugiin LG ve Samsung gibi tiretici olan yeni rakip-
ler ortaya cikti. Kanaldan gelen rakipler de var. Tekno-
loji marketleri, bugiin hem is ortagumiz hem kanalda ra-
kibimiz. Online perakende kanallar da artk beyaz esya
sauyor. Biz de kendi internet sitemizi kurduk bayimiz
araciligiyla internetten satiyoruz.”

Indesit Company Tiirkive Ulke Miidiirii Turgay Dag
da Griinberg'le benzer goriis bildiriyor. Dag, rekabetin
gelecegini ise sdyle yorumluyor: “Internet ¢ok kolay ve
ucuz bir iletisim araci olarak ortaya cikti. Satin alinan
firlinii en iyi hizmetle en kisa siirede eve getiren ayakta



“YENILER
KALITEYi VE
CESITLILIGI
ARTIRIYOR"

OYUNUN KURALLARI Pazara farkh markalann girisi, rekabeti

ve Urlin kalitesini ve cesitliligini artrdl. Pazardaki mark a sayisinin
artmasi, buglin bliylik zincirlerin kendi dzel markalanyla piyasaya
girmesini ve bilylimesini, teknoloji ve liretime ek sermaye
yatinmiarn yapiimasini sadladi. Teknoloji, insanlarin yasam ve

TANKUT TURNAOGLU
P&G TORKIVE VE

KAFKASYA YONETIM
KURULU BASKANI

alisveris sekillerini degistiriyor. Tiiketicinin alim glicliniin artmasiyla

bazi kategorilerde premium segment de genisleyip farklilasiyor.
Perakendecilerin bu yeni oyunu kazanmalar icin artik bir adim

6nde olmasi gerekiyor. Yeni magaza formatlarn ve sehirlerde yakin

ve rahat alisveris saglayan farkl alisveris deneyimleri bu yeni
oyunun artik dnemli bilesenleri.

kalacak. En iyi model, karma model. Kesinlikle satis lo-
kasyonlanna yakin depolar gerekli. Bayiler ufak zincirler
kurarak ve mterneti daha iyi kullanarak bugiinkii varlik-
larim daha vzun yillar kirhhkla stirdiirecek.”

ONLINE ETKiSi SNEMLI

Siiphesiz online perakendeciler, 6zellikle hazir giyim,
saat, ayakkabi, kitap, elektronik gibi pek cok kategori-
de fiziksel magazalanyla rekabet eden perakendecilere
hem ciddi bir rakip oldu hem is ortag.

Ersa Saat Genel Miidiirli Orhan Korkusuz da rakiple-
rinin internet satiglan ytliziinden gesitlendigini soyliiyor,
“Toplam rekabetin yiizde 20'si internette” diyen Korku-
suz, soyle devam ediyor: “Bu oranin artabilecegini diisii-
niiyoruz. Ciinkii klasik perakendecilerin cogu, kendi in-
ternet sitelerini acarak tiim diinyaya hitap eden bir sube
sahibi oluyor. Magazasinda sattugs ayhk tirtin miktarinin
3 katini internette satabiliyor. E-ticaret sitelerini artik ra-
kip olarak degil, is ortag: ve hatta birer bayimiz olarak
goriiyoruz.” Rorkusuz, giyilebilir teknoloji {iriinii olan
akilli saatleri ise rakip olarak gérmediklerini belirtiyor.

Kemal Tanca Genel Miidiirii Akin Altug, online pe-
rakendenin kendilerini cok etkiledigini belirtiyor. “Sanal
ortamda bile su anda gerek yurticinden gerekse yurtd-
sindan birgok sirket rekabet icinde” diyen Altug, ayak-
kabi sektoriinde eskiden 10-15 rakipleri varken simdi
yiizlerce sirketle kiyasiya rekabet icinde olduklarni be-
lirtiyor,

Makromarket Genel Miidiirii Mehmet Songér, 10 yil
onceki rakipleri sadece cadde magazalanyken simdi
bunlara AVM magazalan, indirim magazalarn ve online
alisveris sitelerinin eklendigini soyliiyor. Songor, 6zel-
likle online alisverisin rekabete énemli bir etki yaptigi-
i diisiiniiyor.

URUN PORTFOY Gelisen bu yeni kanallarda Griinlerimizie
bulunmak icin gerekli calismalar yapiyoruz. Alisverisciler
artik daha dikkatli para harciyor. Daha kiictik miktarlarda
ama daha sik alisveris yapiyor. Deger (kalite/fiyat), cesitlilik
ve performanstan da 6diin vermek istemiyor. Bu trendlere
uyacak sekilde lirlin portféylimiizii gelistiriyoruz. Her
platformdaki iletisimi entegre ederek satin aimaya giden
yolu kolaylastirmak icin calistyoruz.

AKILLI UYGULAMALAR Zamani kisith olan tiiketici

icin online siparis, sanal magazalar gibi yeni formatiar
gelistiriliyor. Mobil 5deme, barkod scanner gibi yeni édeme
sekilleri magazada harcanan zamani azaltip alisverisi daha
kolay hale gefiriyor. Geleneksel pazarlama ve magaza

ici pazarlamanin eski sinirlamalan gecmiste kald. Artik
dogru mesaijla her an ve her yerde tiiketiciye ulasmamizi
saglayan markalasma sistemleri kullaniyoruz. Magazaya
trafigi yonlendirmek icin online yéntemler kullaniyoruz.

=
YABANCI GiRIiSLERI ETKiLi

is diinyasinda ortaya cikan yeni rakiplerin énemli bir
kismi ise yurtdisindan gelen yabaner rakipler. Ornegin
beyaz esya sektériine yeni giren Samsung ve LG pazar-
da oldukga iddial. Samsung Tiirkiye Bagkan Yoonie Jo-
ung, cep telefonu ve TV'de lider olduklan Tiirkiye'de
beyaz esyada da ilk siraya yerlesmeyi planhyor. Tekno-
loji ve tasarimda giiclii olmalarma ragmen bu alanda ba-
yilesmede geri kaldiklarin itiral eden Joung, “Beyaz es-
yada 3 yil icinde liderligi alacagiz” diye konusuyor.

Kale Grubu Baskam Zeynep Bodur Okyay, 10 yil-
da bazi tireticilerin el degistirdiklerini ve 6nemli yurtdi-
st oyuncularin piyasaya isbirlikleri ya da {iretim tesisi/sa-
tis ofisi kurarak giris yaptiklarini belirtiyor. Hem yaban-
ar girisler hem yeni kanallardan gelen rakiplerle 10 il
once 10-15 olan rakip sayilarimin 20-25'e ulastigmi belir-
ten Okyay, soyle devam ediyor:

“Su an rakiplerimizin yiizde 20-25'i yeni rakipler.
Bunlar yeni global oyunculardan ve el degistiren veya
yeni pazara giren yerel {reticilerden olusuyor., Avru-
pa pazanmn doygunluga ulasmasi ve biiyiime hizimn
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diismesi nedeniyle Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkele-
re olan talep artt. Insaat sektoriindeki izl biiyiime ve
kentsel déniistimiin yarattigr firsatlar da ¢ok cazip. Ya-
km cogralyadaki siyasi ve ekonomik gelismelerin yarat-
ug firsatlar, lrak gibi gelismekie olan pazarlara yalanlk,
Tiirk Cumhuriyetleri, [rak, K. Afrika gibi énemli pazar-
larda Tiirkiye'nin énemli bir oyuncu haline gelmesi de
yeni rakipleri artird1.”

REGULASYONLA GELEN RAKIPLER

Kimi zaman yasal bir zorunluluk ya da yonetmelik de-
gisimi gibi yeni durumlar pazarda dengeleri degistiriyor,
veni pazarlar hatta yeni rakipler yaratiyor. Odeme sis-
temleri sektériinde gectigimiz yillarda béyle bir durum
yasandi. Bankalarin esnaf ve perakendeci tiim miiste-
rilerine dagitigs mobil POS cihazlan yerine yazarkasa-
ls POS cihazi kullanma zorunlulugu getirildi. Bu durum-
da yeni miisteriler de bankacilar yerine perakendeciler
oldu. Verifone'un 68 iilkeden sorumlu pazarlama direk-
t&1ii Hande Ozay Yagel, gelinen noktay: séyle anlatiyor:

“Daha 6nce 20 banka miisterimiz, bizden ve rek ra-
kibimizden yilda yaklasik 450 bin adet mobil POS cihaz
satin aliyordu, Yeni durumda Beko gibi yazarkasa iireti-
cileri de rakibimiz oldu. Toplam rakip saymmz 4'e yiik-
seldi. Pazar ise 180-200 bin adet mobil yazarkasa POS
entegre cihazina diistii.”

Yagci, artan rakip sayilarinin yami sira miisteri sayila-
rimin ise 5 milyona ulasan tiim perakendeciler oldugunu
belirtiyor. Bu siirecte Profilo ve Hugin adli 2 yazarkasa
pos tireticisiyle anlasip isbirligiyle yeni durumu yonettik-
lerine dikkat ¢ekiyor.

Benzer sekilde kentsel doniisiim yasasi da konut sek-
toriinde pek ¢ok yeni rakibi giindeme getirdi. RKeten in-
saat Yénetim Kurulu Baskam Ferhat Keten, bu siirec-
te rakiplerinin artigina dikkat cekiyor. Yeni arsa temi-

METE USLUKILINC / GFK TURKIYE TUKETICI URUNLERI GENEL MUDUR

ninin kolaylasmasimn sektor disimdan kuyum, tekstil ya
da turizin gibi farkh sektorlerden yeni rakiplerin girisle-
rine neden oldugunu soyliyor. Bugiinki rakiplerin yiiz-
de 85'inin yeni oldugunu belirten Keten, rekabetin gele-
cegine iliskin su yorumlar yapryor:

“Marjlar daralir 6nce sektor kismen kiiciiliir. Bu cii-
riik elmalan ayiklama, diizeltme siirecidir. Fazla olum-
lu yaklagimlarla ise girisenler sikintilar yasar. Bu siire¢-
ten profesyonel yapilar pazar pay1 ve karhhgim artira-
rak ayrgir.”

iTHALATGI REKABETi

Son 10 yilda ithal edip satmak da girisimciler agisindan
tercih edilen bir secenek oldu. Bu nedenle pek cok sek-
torde tireticilerin yeni rakipleri ithalatci yeni markalar
oldu. Kiitahya Porselen Yénetim Kurulu Baskam Nafi
Giiral, bu yeni durumu “yénetilemez” olarak tammbiyor.
Bundan 10 yil énce 7 6nemli, 30’dan fazla vasat tiretici
rakibinin olduguna dikkat ¢ceken Giiral, “Onemli iiretici
rakiplerden 2 tanesi, vasat iiretici rakiplerin hemen he-
men tamanu bugiin amik yok. Yerlerini ithalatcilara bi-

YENILER OLDURUR MU?

BUYUK DEGISIM Tarkiye'de
2012 basinda 30 tablet markasi
vardi. Ortalama 840 dolar fiyatia
satiliyorlardi. Uc yilin sonunda
marka sayisi 92'ye cikti. Ortalama
tablet fiyati ise 188 dolar
seviyesine kadar diistii. Dijital
kompakt kamera, MP3 calar ve
navigasyon cihazi Ureticilerinin
en biyiik rakibinin akilli telefonlar
olacagi fahmin ediliyordu.
Tahmin edilenden daha hizli
gerceklesen sonuclarla birlikte
bu kategorilerde pazar hacminin
daralmasiyla oyuncu sayisi da
dramatik sekilde diisti.

TRAJIK DUSUS 2010
yilinda diinyada 122

milyon adet dijital kompakt

kamera satiimisken 2014
yilinda 70 milyon adet

seviyesine kadar geriledi.

Bu kategoride Tiirkiye'de

2010 yiinda akiif 45 marka

varken 2014 yil sonunda
30 markanin altina
distiigini gdrdilk. 2010
yilinda 111 milyon adet
olan global MP3 player

sailis adetler], 2014 yil sonu

itibaryla 52 milyon adet

seviyelerine kadar geriledi.

AKILLI ETKISI Bu
gelismelere paralel
olarak Tirkiye'deki
aktif marka sayisi

da 95'ten é0'lara
kadar geriledi. Bu
siirecte pazarda

aktif sabsi olan akilli
telefon marka sayisi
ise 20'den 45'e cikt,
Akill &zelligi olmayan
cep lelefonlarinda
ise marka sayisi 2010
yilindan 2014’e kadar
105'ten 45'e kadar
dliisti.
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GELECEKTE TABLO NASIL OLUR?

\

ALTIN SATAN DA RAKIP Avivasa
CEO'su MERAL EREDENK KURDAS,
10 yil 8nce 11 olan rakip sayisinin
buglin 19 oldugunu séyliyor.
Hayat sigortasi satanlarla beraber
toplam 29 sirket olduklarnni ifade
eden Kurdas, rakip cesitliligini séyle
ifade ediyor: “Ferdi kaza sigortasi
ve tehlikeli hastaliklar sigortas
tirlinleri sunan rakiplerimiz de var.
Gayrimenkul, altin, déviz, mevduat
gibi alanlarda faaliyet gésteren kurumian da dolayl rakip
sayabiliriz. Gelecekte de birlesme ve satin almalar, pazara
yeni girisler yasanmasi muhtemel. Ancak rakip sayisinin cok
fazla artacadini diisiinmiyoruz.

DIJITAL MECRAYA DIKKAT
Generali Sigorta Genel Mildrii
MINE AYHAN, 10 yil 8ncesinde
sektdrde hayat disi bransta
facliyet gdsteren 26 farkl sirket
varken bugiin bu sayinin 40'in
lizerine cikhigini belirtiyor. Ayhan,
sektérde rekabetin gelecedini
soyle yorumluyor: “Sektériin
biiyliyecegine, yeni rakiplerin dijital
kanallardan sektére katilacadina
inaniyoruz. Halihazirda yurtdisi kanallardan biiyiik miktarlarda
yatinm geldigini de biliyoruz.”

TV'DEN GELEN REKABET
Anavarza Bal Genel Miidird

CAN SEZEN, organize perakendede
raflarda eskiden 6-7 marka

varken bu sayinin 3-4'e distiglini
belirtiyor. Sezen, raftaki rakiplerin
azaldigini ancak TV ve internet
kenalindan yeni rakiplerin geldidini
belirtiyor. Gelecekte ise yeni
kanallardan gelecek rakip sayisinin
artacagni éngdriiyor.

KONSOLIDASYON BEKLENTISI
“Yillar icinde sektdr biyiidiikce
rakip sayisi artiyor, sektérdeki
rekabet kaliteyi yiikseltiyor ve
sektorii gelistiriyor. Farkl sermaye
gruplanindan kiiciik ev aletleri
sektdriine giren sirketler sektérde
tutunmayi basardilar” diye konusan
Arzum Yénetim Kurulu Baskani
MURAT KOLBASI, rakipler arasinda
bir kensolidasyon bekliyor.
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takuilar, ithalatgi rakipler say1 olarak yiizlerce sirketten
slusuyor. Bunlardan 10-15 kadan digerlerine gore daha
sivrilmis durumda” diyor. Tirkiye'nin ithalat cenneti ha-
line geldigini soyleyen Giiral, “Yeni rakiplerimiz ithalat
yapip yiiksek kar elde etmeyi tercih ediyor. Bu ithalat-
cilar tath kirlar elde ederken, tiretim yapanlann kepenk
indirdigi, kalanlann da gelisemedikleri bir durum ortaya
ciku” diye devam ediyor, Giiral, ithalatginm gelisecegi
tireticinin gerileyecegi sartlann agirlasarak devam edece-
gine dikkat cekiyor ve “Sektortimiizdeki tireticilerin ken-
di aralarinda isbirligi yapmamasi da ayn bir sorun” diyor,

Tesan ise bilisim sektorlinde treticivken Cin rekabe-
ti nedeniyle distribiitdrliigii tercih eden bir sirket, Tesan
Genel Miidiirii Bekir Erdogan, 10 yil 6nece 30 olan rakip
sayilanmn bugiin 50'yi gectigini soylityor. Rakiplerinin
yiizde 55'inin yeni oldugunu séyleyen Erdogan soyle de-
vam ediyor: “Rakiplerimiz Cinli ve Tayvanllarla isbirligi
ve ticarete yoneldik. Cep telefonu alanina girerek yeni
siirece uyum sagladik. Son 10 yilda, giiclii markalanin
distribiitérliigiine ve kendi markamiz Tree'i gliclendir-
meye odaklandik. Dagitici, perakendeci, sistem entegra-
torii olan iz ontaklanmizla Tiirkiye capinda giiglii bir pa-
zarlama, dagiim, satis organizasyonu olduk”

GESITLILIGI NASIL YONETiYORLAR?
Peki sirketler yeni ve eski rakipleriyle beraber yeni reka-
bet ortamunda, bu cesitliligi nasil yonetiyor?

Mediamarkt Tiirkiye CEO'su Biilent Giircan, yeni
dénemde internetteki tiriin gamlarini hizla armirdiklan-
na dikkat ¢ekiyor. Giircan, “E-ticaret sitemizin yani sira
Appstore ve Android uygulamalarimizla mobilde de
miisterilerimizin hizmetindeyiz. Aynca Gittigidiyor'da
yeni bir diikkan actik” diyor.

Kelebek Mobilya'min pazarlama direkt6rii Erkan Ay-
din, “Artik sanal platformlarda yer alan, kitlelere ulasan
herkes rakip” diye konusuyor ve yeni durumu nasil yé-
nettigini soyle acikhyor: “Kitlelere degil belli ihtiyac kii-
melerine yénelik diriinler geligtiriyoruz. Degisik marka-
larla ortak ¢ahsmalar yaparken sosyal medyay: da etkin
olarak kullaniyoruz.”

C5 Elektronik Genel Miidiirti Ahmet Giliven ise “Gilig-
lii tireticilerle isbirligimizi gelistiriyoruz, Gelecek tekno-
lojilere yatirim yapan tireticilerle de isbirligi yapiyoruz”
diyor.

Keskinoglu Sirketler Grubu Yénetim Kurulu Uyesi
ve Pazarlama Grup Baskam Keskin Keskinoglu, orga-
nik iiretimde yeni rakip sayisinin arttigini belirtiyor ve
“Tiirkiye'de organik tiretim yapmak i¢in arazi miktan si-
nurl. Uretim maliyetleri de oldukga yiiksek oldugundan,
organik iiretimin toplam pazardaki payr gelecek 10 yil
icinde yiizde 5'i gecmeyecek” diyor.

McDonald's Pazarlama Direktorii Bora Tannkulu, ar-
tan rekabette tiiketiciyi dogru anlayamn, markanin hi-
kayesini tiiketicisi ile birlikte yazamn kazanacagum be-
littiyor.
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