DUNYA'NIN en bliytik yap1 ni ifade eden Home Depot
market zincirlerinden Home  Baskan Yardimaist Bill
Depot, Eyliil'de Tiirkiye'ye Lennie, organizasyonun
geliyor. Yap: Market Tedarik- Tiirkiye pazanni tanimak
cilerinin Fuan igin ziyaret¢i  agisindan biiylik yarar getire-
olarak Tiirkiye'ye gelecekleri- cegini sdyliiyor. Sayfa 4'te

Bill Lennie
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mesi, meveut olanlarn alacag: tedbir-

Isikgece, yapl market pazarnin gelece- ler, lokal isletmelerdeki birlesmeler ve
gine yonelik, “Pazar kesinlikle biiytye- ayrilmalar tiiketicilere yeni secenekler
cektir. Yeni oyuncularin piyasaya gir-

yaratacaktir” dedi. Sayfa 20'de

Home

AVRUPA'NIN énde
gelen yap1 marketlerin-

Tiirkiye pazarnna kaydirdi.
acilisini Baumax AG
Y6netim Kurulu Baskani

Martin Essl ve Ttirkiye

yapti. Sayfa 8'de

Samsun'daki ilk magazanin her yil iki yeni sube agmak isteyen

Genel Miidiirii Jorg Bierlein =30 bin metrekare daha genisleye-

Improvement IDIy

Yap: marketler
tedarikgileri ile bulusuyor

MEDYA FORS FUARCILIK tarafindan
organize edilen Yap1 Market Tedarikgilerinin

Fuar'ni Tiirkiye'de bulunan uluslararasi yap: §

market ve yerel market yetkililerinin yan
sira Home Depot, Mr. Bricolage ve Birgma
magazalannin satin almacilan da
ziyaret ediyor. Sayfa 4'te

Yap: market
pazar panorama
ONUMUZDEKI

den Baumax, yatinmlarni 10 yl igerisin- %mmmm

de Tiirkiye'de

Bauhaus, biitce olarak 500 mil-
yon euro ayumis durumda.
Kogtas bu yil {i¢ yeni magaza ile

cek. Sayfa 34'te

Mr.Bricolage

Gozii bu fuarda!

Mr. BRICOLAGE Uluslararasi
Satin Alma Sorumlulan
Amandine Giner ve Jérome
Spinelli, fuann trlin tanma
ve tedarikcilerle tanigmak icin
onemli bir firsat oldugunu
vurguluyorlar. Sayfa 4'te

Lefebvre: “Herkesin

ilgisi karsisinda
cok mutlu
olduk”

LEROY MERLIN Tiirkiye Genel Mudiirl Pascal
Lefebvre, “Projemizin hayat bulmasi, pek cok yetene-
gin bir araya gelmesiyle miimkiin oldu. ” Sayfa 12'de

memnuniyetine odaklandi

TURKIYE'YE girdigi ilk giinden bu yana musteri
odakl bir politika izleyen Praktiker, son yillarda
stratejisini tamamen tiiketici beklentileri ve
ihtiyaclan {izerine kuruyor. Sayfa 18'de

“Pazarm beklentileri
hala karsilanabilmis degil!”

YAPI MARKET pazarnin giderek gelistigini

ve biiytidiigtinii ifade eden Dog. Dr. Abdullah
Okumus, buna ragmen miisterilerin beklentilerinin
hala karsilanamadigin séyliiyor. Sayfa 61'de



Yapi Market Tedarik Gazetesi

AKADEMIK BAKIS

Yapr market pazarnnin giderek gelistigini ve buiytidiigtinti ifade eden Dog¢. Dr. Abdullah Okumus,

buna ragmen mtisterilerin beklentilerinin hala karsilanamadigini soyltiyor.

“Pazarin beklentileri hala

karsilanabilmis degil!”
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Dog. Dr. Abdullah Okumus, yap! marketlerle ilgili ilk akademik
c¢alismay! yapan akademisyenlerden.

@ stanbul Universitesi isletme

Fakdltesi Pazarlama Anabilim

Dali Ogretim Uyesi Dog. Dr.

Abdullah  Okumus, ‘Yapi

Market Musterilerinin Magaza
Hizmet Kalitesine Yonelik
Degerlendirmeleri’ ve ‘Yapi Market
Misterilerinin  Hizmet Kalitesi
Degerlendirmelerine Gore Pazar
Bolimlerinin incelenmesi’ isimli
makaleleriyle yapi marketlerle ilgili
ilk akademik calismay!i yapanlar-
dan. Dog. Dr. Okumus'un asistani
Bahar Kargiga ile birlikte kaleme
aldiklan calismalar o giinkli pazar

ortamina 1sik tutucu nitelikte.
Okumus, o glinden bugline pazarda
musteri beklentilerine yonelik ne
gibi degisimlerin oldugunu soyle
anlatiyor:

“Yapi market pazarinin gelisimiy-
le yeni is modelleri de ortaya ¢ika-
caktir!”

“Geleneksel dagitim kanallar iceri-
sinde yer alan nalburiyeler kiiresel
degisim karsisinda oldukga zorlani-
yorlar. Kiresellesme, sermaye ve
bilgi sahipligi, ortaya ¢ikan yeni
dagitim kanallan (internet vb.), yeni

tiketim aliskanlklari, yasam
tarzi, kentlesme ve sosyo-ekono-
mik gelismeler yapi market sek-
toriinde 6nemli ve kaginilmaz
degisimleri de beraberinde geti-
riyor. Yapi marketlerdeki gelisi-
min éniimuzdeki on yil igerisin-
de daha da artacagini diistiniiyo-
rum. Bu degisim ve gelisimler
yeni is modellerini de ortaya
¢ikartacaktir.”

“Modern pazarlama ve satis
uygulamalarindan yararlanil-
miyor!”

“Yap1 marketlerin bu gelisim kar-
sisinda miusterilerinin beklentile-
rini 2006'dan bugiine tam olarak
karsilayamadiklarini  sdylemek
mimkdndir. Bunlarin 6nemli bir
bolimu modern pazarlama ve
satis uygulamalarindan yeterin-
ce yararlanamiyor.

Yapi marketlerin ¢alisan perso-
neline daha fazla egitim veriyor
ve bu personelin miisterileri pro-
fesyonel bir sekilde bilgilendiri-
yor olmasi gerekir. Bu konuda
eksiklikler var. Ayrica, su an iti-
bariyle yapl marketler
trtn/firma tanitim kampanyala-
rini maalesef etkin bir sekilde
yapamiyor.”

¢OzUM ONERILERIi

Dog. Dr. Abdullah Okumus, mdisterilerin
beklentilerini karsilayabilmek igin yapi
marketlere ¢6zim &nerileri sunuyor.
Okumus, bunlarin birkagini su bashklar
altinda topluyor:

* Musterilerin deneyim yasamalarini saglayic,
birlikte olabilecekleri etkinlikler ve bilgilendirici
tanitimlar yapiimali,

* Musterilerle birebir temas daha etkin hale geti-
rilmeli; yapi market tarafindan misteriye ‘deger-
li” oldugu hissi verilmeli,

« Uriinler konusunda miisteride giiven duygusu
olusturulmali,

« Tirk tlketicisinin yapisina yonelik stratejiler
gelistirilmeli, (Orneéin; monte edilmemis Griin-
lere karsi Tiirk tiiketicisi olumlu kanaatlere sahip
degil. Bu yiizden tamamlanmis Uriinler konu-
sundaki mesajlara (gorsel ve isitsel) daha fazla
yer verilmeli ve bunlar uygulamaya gegirilmeli)
» Uriinlerin tiiketici ihtiyaglarina yonelik ¢6ziim
getirici islev gordiglintin vurgusu yapiimal,

* Magaza tasarimi misteriye rahat ve ferah bir
ortam sunuyor olmal,

* Magaza marka imaji stirekli olarak yeni dene-
yimlerle giiclendirilmeli,

* En iyi kalite ve uygun fiyat mesaji tiiketici algi-
lamasi ile ortiismeli ve

* Yeni kullanim aliskanliklar olusturulup tiketi-
cilerin bunlara glidiilenmesine yénelik kampan-
yalar diizenlenmeli...



