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‘Cig Etkist’yle
Buyuyecegiz

Migros CEO’su Ozgiir Tort’tan
perakende-teknoloji sirketi stratejisi
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m Savunma Sanayisini
ne bekliyor? 5.38

m Gelir dagilimi
neleri etkiliyor? $.94
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Tirkiye'nin 6ncii perakende sirketi Migros, ‘Perakende-Teknoloji Sirketi' ne dontsiiyor.
Bu dontisiimiin basinda ise 29 yildir profesyonel kariyerini Migros'ta stirdiiren, sirketin
Icra Kurulu Baskani Ozgiir Tort var. Bu yilin ilk yarisinda yatirimlarin yiizde 44 'tintin
teknolojiye yonlendirildigini soyleyen Ozgiir Tort, “Teknolojiyi stirekli gelistirerek bir
‘aig etkisi’ yaratabilirsiniz” diyor. Ozgur Tort, Migros un déniisimunii, hizli bityiime
alanlarini ve perakende sektériiniin gelecegini anlattu...
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PERAKENDE

erakende sektdrii, ekonominin en
rekabetci alanlarinin basinda geli-
yor. Farkl kategorilerdeki markalar,
37 bini asan subeleriyle 85 milyon
kisinin ihtiyacinmi karsilamak icin
sert bir rekabet icinde. Sektoriin en
eski oyuncusu ise 71 yillik ge¢misiyle
Migros. Sirket, Ko¢ Holding biinyesindeyken 2008de
BC Partnersa satildi. Ardindan 2015'te Anadolu Grubu
biinyesine gecti.
Yurtdisinda pazarlamaya yonelik veri analitigi tize-
rine yiiksek lisans yapan Ozgiir Tort, 1996'da ‘veri
ambar1’ projesiicin Migrosa katildi. Farkli gérevlerde
bulunduktan sonra 2008de Genel Miidiir oldu. Stirekli
biiyiiyen yapinin 2018den bu yana icra Kurulu Bas-
kanlhgi gorevini yiirtitiiyor.
29 yillik donemde perakende sektorii farkl evreler-
den gecti. Ozgiir Tort, bir taraftan yeni magazalar ve
depolara yatirim yapilirken, diger yandan teknolojiye
de yatinm yaptiklarini séyliiyor. Tort, perakende sir-
ketinden perakende-teknoloji sirketine déniisimii,
kendi gelistirdikleri teknolojiyle olugan “¢1g etkisi™ni
ve Migros'un gelecegini anlatti.

29 YILLIK MiGROS’LU

Haziran 2026da Migros'ta caligma hayatimin 30'uncu
yilini dolduracagim. 1996dan bu yana Migros'un
icindeyim. Universiteden mezun olduktan sonra
yurtdisinda pazarlamaya yonelik veri analitigi tize-
rine master yaptim. Bu siirecte bir markette calig-
tim. Ardindan Tiirkiye'ye yaz tatili i¢in geldigimde,
Migros'un veri amban tizerine yeni bir agihm yapmak
istedigini goriince, milakatla sirkete girdim. Yani
egitim aldigim alan ile sektoriin 6rtiismesi diyebiliriz.
ilk cahstigim proje de bugiin buluta tasinmis olan
“veri ambar1” projesiydi. O dénemde veri lizerine
calisan iki biiyik sirket vardi: Migros ve Boyner

MIGROSUP'TAN CIKAN GIiRiSIMLER

TASIMA CIHAZI Bir
startup ile birlikte da-
gitim merkezlerimizde
kullanilabilen basit bir
tasgima cihazi geligtir-
dik. Sadece biz de ya-
pabilirdik; ancak oncelik
siralamasinda belki 50-
60'inc sirada yer alabi-
lirdi. Oysaki bir startup
tamamen bu projeye
konsantre olabiliyor

MIGROSUP Su onda 5'inci
yilinda. Startup'lara ¢alig-

ceden bildiriyoruz. Bir gin

ust yonetimden olugan juri
uyeleri ikna oluyorsa, o za-

larimizi agiyoruz. llla biz de

tek oluyoruz

mak istedigimiz alanlari én-

stren sunumiann ardindan,

man o girigsimlere platform-

degil; uygun yatinmcilar bu-
lunmasi konusunda da des-

GELISTIRDIGIMIzZ
UYGULAMALAR

Bugune kadar gesitli girigim-
ler gelistirdik. Wamo, dagitim
merkezlerimizde kullondigi-
miz Urun toplema streclerini
kolaylastinyor. Mion, kozmetik
magazalarnmiz igin gelistirdi-
gimiz bir uygulama. Pure Skin
ise cilt analizi ve uygun urun
onerme uygulamasidir.

YUKSELEN GIRISIMLER Et isleme tesis-
lerimizde ortaya ¢ikan organik icerikler-
den kolajenli kozmetik urtanleri Gretmeye
basladik. Migros'un enerji verimliligi igin
magazalanmizdaki dolap ve klimalarin
enerji harcamalarini izleyip, enerji tuketi-
minin dasurdlmesine yonelik yapay zeka
destekli ¢cozimleri hayata gecirdik. Ma-
gazadgo satiga sundugumuz drdnlerin, ilk
asamadan magazaya ulasimina kadarki
stregte ne kadar karbon emisyonu yarat-
tgini hesaplayan sistemler gelistirdik.
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Grubu'nun o zamanki Cars1 boliimii. Migros'ta, bu-
giin “Is Gelistirme” dedigimiz béliimde, girketin
gelece@ini tasarlamak lizere 6zel projeler geligti-
riyorduk. Bu projelerden iyi sonuclar ¢ikinca, tii-
ketici sadakat programi, o zamanki adiyla Migros
Club Kart projesinin basina gectim.

Sonraki yillarda Migros yurtdisindaki yatirimla-
rini yogunlastirmigti. Azerbaycan, Rusya ve ar-
dindan Kazakistan yatirimlari geldi. O tilkelerdeki
sirketlerin kuruluglar ve finansal koordinasyon-
lariylailgilendim. 2002de Rusya'ya gittim. 4-5 y1l
Rusyada satig ve pazarlamayl yonettim.
Tiirkiye've geldigimde Migros'un insan kaynak-
lar1 operasyonun bagina gectim. Ardindan insan
Kaynaklarindan Sorumlu Genel Midir Yardim-
cistoldum. Hissedar degisiminin ardindan, 2008
yilinda girketin Genel Mudiirligl gorevini Gstlen-
dim. 2018 yilindan bu yana da Migros fcra Bagkan
olarak gérevimi stirdéirityorum.

30 YILIN ONCELIK DEGiSiMi

Perakende sektdriinde hem iiriin arzi hem de
cesitlilik ¢ok énemlidir. ilk yillarda olabildigince
fazla lirin olsun istiyorduk. Sonraki donemlerde,
yani 1980’lerde “irtin var ama tirtinler nasil fark-
lilasacak” sorusuna odaklandik.

1990’larda “yeni markalar ¢iksin ve markalar
pazarlama ydntemleriyle farklilagsin” yaklagimi
benimsendi. Ger¢ek anlamda markalagma trendi
ile aym tirlin grubundan onlarca marka ortaya
cikti. Bu kez de cok sayida markayla birlikte ma-
gazalarin buylimesi gerekligi kendini gosterdi.
Biitiin diinyada stipermarketlerle baglayan sektor
bir anda hipermarketlere dontismeye baslad:.

0 dénemde 6ncelik buydu. Ancak biz Migros ola-
rak hicbir zaman hipermarket oyuncusu olmadik.
Belirli birkag lokasyon disinda hipermarket agcma-
dik. O dénemde hipermarket rakiplerimiz oldugu
icin biz de daha biiyiik stipermarketler actik.

REKABETTE BOYUT DEéi$iYOR
2000'lerin basinda lojistik 6nem kazandi. Niifus
artiyordu ve bu da insanlarin ulasim sorunlarini
beraberinde getiriyordu. Trafikteki sikisiklik
bu donemde sektort etkilemeye basladi. Bu kez
oncelik, tiiketiciye daha yakin olmak icin “yakin
rotasyonlu kiigitk magazaciliga” kayd.

Magaza sayilar: belirli olgunluga geldiginde de
artik teknoloji ¢agi ve internet devreye girmisti.
0 zaman “vatandasin iirtinii almak icin ille de bir
yere gitmesine gerek yok, iriin vatandasin evine
gelsin” dedik.

Aslinda bu mucizevi bir ig degildi. Ciinkd, tiike-
tici bu ihtiyacini ge¢miste telefonlar aracihgiyla

BUYUME
STRATEJIMIZ

bakkallar ile gideriyordu. Yani aslinda bir
is modeli vardi. Biz, internetin getirdigi
avantajla, o siparigin eve teslim edilebi-
lecegi ig modeline teknoloji katarak daha
verimli hale getirdik. iste bizim online
operasyonlarimiz bu “basit” ama giicli
mantikla bagladu.

2020’LERLE GELEN DONUSUM
2020 y1il1 ve sonrasina geldigimizde, cesitli-
lik, marka ve hizmet hila cok 6nemli. Ama
bu dénemde ‘iiriin arz1’ cok daha 6nemli
hale geldi. Clinki, niifus artarken tiretimin
ayni diizeyde biiytimedigini gériiyoruz.
Aym zamanda bityiik lokasyonlarin isletme
giderleri yliksek oldugundan, olabildigince
kiiciik yerlerde daha ¢ok hizmet vermek
gerekiyor. Ancak bu sekilde lojistigi verimli
hale getirmek miimkiin olur. Dolayisiyla
eski glindemler degismiyor, yok olmuyor
tistiine yeni d6ncelikler ekleniyor.

Bir dier onceligimiz ise online siparisleri
miisterinin evine hizla teslim edebilmek
ve bunu da verimli yapabilmek. Bunun
altinda da dijital dontigtim yatiyor.
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Bana gore bugiin geldigimiz noktada artik
dijital dontisiim bitti; bitmediyse zaten
problem vardir. Kimine gore yapay zeka,
kimine gore robotlar, kimine gore ikisinin
karigimi olan yapay zeka ile beslenmis ve
insanin yaptigi igleri daha verimli hale
getirebilecek olan teknolojiler s6z konusu.
Peki bundan sonra ne yapacagiz? Evlere
teslimati, miisteri séylemeden yapabilir
hale geliyoruz. Zaten ‘algoritmalar’ saye-
sinde miisterinin ne aldigini, ne istedi-
gini biliyoruz. Simdi biz bu alanda yeni
bir dénemi baslatiyoruz. Miisteriye bagka
animsatmalarla, “Isterseniz bu aksamin,
isterseniz gelecek haftanin siparislerini
planlayalim” gibi dnerilerde bulunabilece-
gimiz yeni bir doneme gegiyoruz.

PE"RAKEI_\IDE-TEKNOI.OJi
DONEMI

Migros bir perakende sirketiydi ama artik
perakende-teknoloji sirketi oldu. Clinkii,
ger¢ek anlamda, dijitallesmeyi, teknolojiyi
sirketin kendi tirtinii haline getirirseniz, o
zaman siz bir teknoloji sirketine déniisebi-
lirsiniz. Teknolojiyi disaridan da alabilirsi-
nizama kendiniz gelistirmeye baglarsaniz
hem rekabette bir avantaj haline gelir hem
de teknolojinizi slirekli gelistirerek bir ‘¢1§
etkisi’ yaratabilirsiniz.

Digaridan teknoloji aldiginiz zaman o
¢1 etkisini yakalamiyor ve baskalarinin
gelistirdigi teknolojilere bagiml olmaya
baghiyorsunuz. O yiizden “Biz perakende
sirketiyiz ama aymi zamanda bir teknoloji
sirketi de olmak istiyoruz” dedik.

Bu perspektifi ekiplere verdiginiz zaman
onlar da hizla adapte olarak bunu gelisti-
riyor. Fikir teknolojiye dontgtiyor. Nitekim
kameralardan akan goriintiileri anlamlan-
dinp, yapay zekanin da katkisiyla, musteri
en ¢ok nerede zaman harciyor, reyonda
biten Grlin ya da tazeligini kaybeden tiriin

MUSTERI NASIL
DEGIiSIYOR?

HANELER
1 KUCULUYOR En belirgin
degisiklik, hanelerdeki
kugulme. Bu da sepete yan-
styor. Artik “daha az ama
daha sik™ aligveris aligkanhgt
olugtu

SIK ALISVERIS Aligve-
2r‘=§ sikhginin artmasinin

bir diger nedeni mar-
ket sayisindaki artis. Bir se-
ferde hoftada 1 kez alisveris
yapmak yerine, birden fazla
kez yapiliyor; biri buyuk ma-
gaza aligverisi olurken, 1-2
tanesi daha kuguk aligveris
veya 1 tanesi de eve siparig
olabiliyor

BUYUK SEHIR FARKI
Metropollerde buyuk
gramaijli urGn yerine 1

veya 2 kilogramlik paketler
daha gok satiliyor,

SAGLIKLI VE EVDE Bi-
4Iinqh tuketim. israfla

mucadele ve saglikli
beslenme trendinde artig
var. Bunun da etkisiyle ‘evde
pisirme’ ve ‘pisirilmis saglikli’
yiyecedi siparis edilimi goz-
leniyor. Bunu bir trend degil,
donusum’ olarak gérmek
lazim. Bu donasum, islenmis
gidalarin igeriginin de do-
nugmesine yol agryor.

EKONOMIK Tuketicide
530n yillarda 'ekonomik’

tercihler de gozlemli-
yoruz. Fiyati daha uygun ve
gramaji daha az urdnlere
yonelis yapan taketici, ayni
zamanda ‘temkinli’ aligveris
de yapiyor.

ENFLASYON DUSUSUNE KATKIMIZ

Sektordeki manset enflasyonun 5-6 puanlik diisiisiinde

var m1 diye kontrol eden tamamen bizim gelistirdigimiz
sistemler var.

YENi TEKNOLOJi YATIRIMLARI

Dijital taraftaki yatinmlarimiz devam ediyor. Magaza-
cilik isimiz hem emek yogun hem de varlik yogun bir
yapt. En nihayetinde yeni magazalar agmaniz gerekiyor.
Dijital isler de emek yogun ama varliklar ‘yazilim’ gibi
dijital oldugundan farkl bir yap: sergiliyor. Dolayisiyla
yatirim biitgemizin dnemli bir bélimiint hila yeni
magazalar, depolar agmaya ve bir o kadar da mevcut

olumlu katkimiz bulunuyor. Bu durum hem sektordeki reka-
betin etkinligi hem de tiketici trendlerinden kaynaklaniyor.
O fiyata satamiyorsaniz fiyati indirmeye mecbursunuz. Re-
kabet cok kritik; tiim oyuncular ayni pastadan pay aliyor.

magazalarin donamimlarini glincellemeye ve depolara
yeni giincel teknolojiler getirmeye harciyoruz. Yatirim-
larimizin yiizde 44’ tamamen teknoloji odakli. 2025’in
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ilk yarisinda 2 milyar TLlik bilgi teknolojileri
ve Ar-Ge yatirimu gerceklestirdik.

Aslinda biitiin diinyada perakende sektérii
benzer bir bakiga sahip. Bunun birka¢ nedeni
var; magaza ac¢ilislar belirli bir olgunluga
geliyor. Diger taraftan hizmetin 6zii lojistige
doniiyor. Artik lojistik de insanin evine ka-
dar teslimata doéntiyor. Bunlar da teknoloji
gerektiren igler.

Biz, lojistik agisindan zaten Tiirkiye'nin her
tarafindaki magazalarimizla, depolarimizla
belirli bir olgunluga erismis durumdayz.
Lojistik varligimiz kullanarak, magazala-
rimizdaki miisteri sayisini baz aldigimizda,
eve teslimatla miigteri sayisini en az yiizde
20 artirmay1 hedefliyoruz.

E-TICARETIN PAYI

Bizim ilk sanal market girisimimizi baslat-
mamizin lizerinden 28 yil gecti. Bu siirede
mi bu seviyeye geldik? Hem evet hem de
hayir... Teknolojinin uzun dénem sabit bir
ilerleme egrisi var. Sonra harekete gecildi-
ginde ise ¢ok hizl bir yiikselis oluyor. Bizim
de uzun yillar e-ticaret oramimz yiizde 4-5
seviyelerinde kald1.

0 donemde modemler yavag ve baglanti so-
runlar1 yogundu. Ama 1srarla devam eden,
merakli musterilerimiz vardi. Bu nedenle
oran simirh kaliyordu. Ne zaman ki internet
altyapisi hizlandi, mobil teknolojiye doniildi
iste bizim kirilma noktamiz orasidir. Akilh
telefonlar ve 3G teknolojisiyle e-ticarette
katlanarak o hizlanmay: yakaladik.
E-ticaretin su anda ciromuzda (tiitiin ve
alkollt icecekler haric) ylizde 20’lik pay:
var. Ama bityime hizi, sirket ortalamasinin
tizerinde oldugu icin her yil o yiizdesel oran
artacak. Fakat, bizim bunu mutlaka artirmak
icin 6zel bir cabamz yok. Biz, toplam eko-
sistemi buytitme derdindeyiz. O ekosistemi
bitytitmek de Migros magazalariyla, eve
teslimatla, yemek siparisiyle, yemek treti-
minin ¢esitlenmesiyle olusacak. Miisterinin
ilgisi ve talebi ne yonde ise o alan daha hizhi
biiyiiyecek.

5 YILDA “+BIR MiGROS” HEDEFi

Tiirkiyede pazar payimizi yonetirken tiim
hanelere penetrasyon hedefimiz var. $u
anda Migros’un Tiirkiyede hane penetras-
yonu yiizde 100; yani Tlirkiyedeki hanelerin
tamamina yilda en az 1 kez satig yapiyoruz.

MIGROS FARKI NASIL

YARATIYOR?

YANI BASINDA 10 RAKIP 7
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Peki, bunu nasil biilyiitecegiz? Bu-
gin buitiin kanallarimizdan ahgsve-
ris yapan miisterilerin oram yiizde
5-10diizeyinde. Bu oramn belirli bir
seviyeye cikmas bile Migros'u ikiye
katlayabilecek biiyiik bir potansiyel
anlamina geliyor. Bu bizim i¢in cok
degerli.

Dolayisiyla, musterilerimiz icin
her alanda kolaylik saglayacak bir
yolculuk tasarhiyoruz. Bu tasarimin
icerisine son olarak 6deme sistem-
lerini de ekledik. Eskiden Migros
sadece bir marketti, simdi market
ve yemek isi yapiyor. Ayni zamanda
eve hizl teslimat gerceklestiriyor.
Tlim bunlan yaparken kendi 6deme
sistermlerini kullaniyor.

Bunlari st tiste koydugunuzda, 5
yil icinde bir Migros daha ¢ikara-
cagimizi iddia ediyoruz. Bugiine ka-
dar da hedeflerimiz dogrultusunda
ilerliyoruz.
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