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İSTANBUL
Ara 2012 - Şub 2016

Organize Perakende bulunan tüm müşterilerle ( Migros,
Carrefour, BİM, A101, ŞOK, Bizim Toptan, File Market, Gra s,
Watsons vd... müzakereler ve sözleşmeler yapmak.
Kamu ihalelerini takip etmek ve ihalere ka lma aşamasından
teslimat aşamasına kadar süreçleri yönetmek
Zincir Mağazalar dışında kalan Bayi ve Distribitörlerle sözleşmeler
yapmak. İş, proje, ve ürün geliş rmek
Tüm müşteri ilişkilerini yönetmek
Geliş rmiş olduğum ürün ve projelerle fabrika ya rım kararı alınıp
Edirnede yeni fabrika kurulmuştur.

İSTANBUL
Kas 2016 - Devam
ediyor

Organize Perakendede bulunan tüm müşterilerle ( Migros,
Carrefour, BİM, A101, ŞOK, Bizim Toptan, File Market, Gra s,
Watsons vd... şirke mi temsilen müzakereler ve sözleşmeler
yapmak. Sözleşme ile birlikte iş, proje ve yeni ürün geliş rmek.
Departman sa ş miktarı Kasım 2016 yılı aylık 50.000 adet/ Ürün,
2024 i bari ile 3000.000 adet ürün/ay ve ₺1.000.000.000,00/
yıllık ciro.
Sektörel tehdit ve rsatları analiz edip yöne me raporlamak ve
stratejik ve tak ksel plan hazırlamak
Sektörel dernek, yayın ve kurumlarda şirke mi temsil etmek.
Ekosistemde yer alan ve ilgili departmanların ( Sa nalma, finans,
lojis k vb) çözüme kavuşturamadığı tedarikçilerle yaşanan
sorunlara sistemsel ve kalıcı çözümler bulmak.
Teknolojik dönüşüm çerçevesinde ilgili departmanlara ERP
sistemini ara yüz yazılımlarla etkin kullanımını sağlamak.
Proje geliş rme sürecinde sektörde yer almayan % 100 doğal
ürün projesi tara mca geliş rilmiş ve Tübitak Proje kapsamına
alınmış r. Ürünlerle ilgili Tübitak ya rım destek projesi güvenlik
kaygısı ile olumsuz sonuçlanmış r.
Zincir Mağazalar dışında kalan Hayat Kimya& Dıversy gibi Özel&
Stratejik Müşterilerle sözleşme yapmak. İş, proje, ürün geliş rmek
Tüke cilerin ih yaçlarını önceden tespit edip ürün geliş rmek
Yurt dışı pazarında iş geliş rme faaliyetlerinde bulunmak
Tüm müşteri ilişkilerini yönetmek
Geliş rmiş olduğum ürün ve projelerle firmamızın en büyük ikinci
500 sanayi kuruluşu arasında bulunması sağlanmış r.
Capital dergisinin özel markalı ürünlerle ilgili yap ğı araş rmaya
göre 2020-2022 yılları en fazla büyüyen şirketler arasında 4.
sırada yer almış r.

İSTANBUL
Nis 2011 - Kas 2012

Organize Perakende bulunan tüm müşterilerle ( Migros,
Carrefour, BİM, A101, ŞOK, Bizim Toptan, File Market, Gra s,
Watsons vd... müzakereler ve sözleşmeler yapmak.
Yerel Zincir Mağazalarla iş geliş rmek
Saha Ekibini Yönetmek (Saha Ekibi 4 kişiden oluşmaktadır)
Yoğun rekabe n yol aç ğı çıkmazlarla ilgili stratejiler geliş rmek.
(Mevcut Ürün , Mevcut Müşteri, Mevcut Ürün Yeni Müşteri, Yeni
Ürün Mevcut Müşteri, Yeni Ürün Yeni Müşteri)
Tüm müşteri ilişkilerini yönetmek.

İSTANBUL
Oca 2003 - Eyl 2009

Organize Perakende bulunan tüm müşterilerle ( Migros,
Carrefour, BİM, A101, ŞOK, Bizim Toptan, Metro, Real, Tansaş,
Gima..) müzakereler ve sözleşmeler yapmak.
Operasyonel saha pazarlama ekibini yönetmek ( Operasonel saha
pazarlama ekibi 120 kişiden oluşmaktadır).
Holding ve Şirket merkezinde pazarlama ekibi olmasına rağmen
pazardaki eğilimlere göre por öyde yer almayan ürün üretmek (
Bu metod ile yapılan ürünlerle Migros, Metro market , Bizim
Toptan marke e bütçenin % 100 üstünde bir oranda başarı
sağlanmış r)

EĞİTİM

İSTANBUL
2015

İstanbul Gelişim Üniversitesinde 2013 Yılında başladığım Yüksek
Lisans Programımı 2015 Ocak ayında tez savunmamı oy birliği ile
geçerek tamamladım.
İşletme Yüksek Lisans programını pazarlama ve yöne m ağırlıklı
dersleri severek ve başarı ile tamamlayarak kendimi geliş rme

rsa  buldum.
Yüksek Lisans Tezimin konusu Özel markalı ürünlerin sa ş
tahminlerinin yapılmasında market çalışanlarının rolü üzerine bir
araş rma dır.
Yüksek Lisans tezimde Marka, Pazar, Pazarlama, Tüke cilerin
Tutum ve davranışları, Perakende Sektörü, Sa ş Tahmin
Yöntemleri konularında geniş bir alanda çalışma yap m.
Yüksek Lisans Tezim ilgili dönem pazar bilgilerini içeren nadir
çalışmalardan olduğu belir lmektedir.
Yüksek Lisans Tezimde yer alan ön görülerim 10 yıl içinde
gerçekleşmiş r.

İSTANBUL
2024

2019 yılında başladığım İşletme Doktora programını 2024 Ocak
ayında tez savunmasında oy birliği ile başarılı olarak tamamladım
İşletme Doktora programını Pazarlama ve Yöne m dersleri
ağırlıklı olmak üzere Finans dersleride alarak başarı ile
tamamladım.
Doktora Programı süresince 3 makale çalışması tamamladım.
Covid pandemisi dönemi başlar başlamaz yazdığım ve
videosunuda çek ğim öngörülerimin büyük kısmı gerçekleşmiş ve
gerçekleşmektedir.
Doktoraz tez çalışma konum: Örgütsel Adalet ve Yöne ciye
Güvenin Örgütsel Bağlılığa Etkisinde Örgüt Kültürünün aracı
rolünü inceledim. Bu çalışmada Örgüt Kültürünün rolünü ortaya
koydum.
Doktora tez çalışmamda, teknolojik yenilikler, yeni nesil tutum ve
davranışları, demokra kleşme eğilimleri ile birlikte dönüşüm
çağında oluşan yüksek riskler nedeni ile örgütlerin sürdürülebilir
başarısı için yeni bir kavram olarak örgütlerin çalışana bağlılığı
kavramı ortaya konulmuştur.
Doktora tez çalışmamda, ülke ekonomilerinin en küçük birimi
olan işletmelerin üre m faktörlerinden sadece tek bir faktörü
olan girişimcilerin tek başına karar almasının bir takım yasa ve
yönetmeliklerle önüne geçilmesi ve yöne şim modelinin zorlayıcı
bir etki ile yapılması hakkında detaylı önerilerde bulunulmuştur.

MANİSA
2000

İşletme Lisansım, pazarlama, finans ağırlıklı olmak üzere yöne m
bilimi dersleri içermektedir.
Fakülte Dekanı da ( Prof.Dr. Hülya Tütenk) olmak üzere ve diğer
hocalarımdan da ( Prof. Dr. Sevinç KÖSE, Prof. Dr Canan Ay,
Asena Al n Gülova) aldığım bugün de sakladığım yazılı referans
mektublarım bulunmaktadır.
Pazarlama Araş rmaları ödevinde teknik detaylarda içeren kimya
fabrikası kurma ve pazarlama stratejileri geliş rme ödevim Canan
Ay hocam tara ndan takdirle karşılanmış r.
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