Volkan Kuru - Geschdiftsfiihrer der
Marmara Import-Export GmbH

Sektoriin icinden: Marmara | Beispiele aus der Praxis: Marmara

»Glda sektoriu cok
fazla emek isteyen
bir sektor!”

iste Bilgi: Marmara Import-Export GmbH 1980 yilin-
da babaniz ve amcalariniz tarafindan kuruldugunda
Almanya'da girisimcileri destekleyecek projeler, krediler,
tesvikler yoktu. Sirket hayata gecerken babaniz ve amca-
larinizin karsilastiklari sorunlar nelerdi?

b 7§ Volkan Kuru: O zaman-

1 lar tUketici Uretilen herseyi
almaya hazirdi fakat Turk
olarak bir sirket agmak zor-
du. Hallerde kiralik yer ver-
miyorlardi, engelleri asmak
yorucuydu. Calisma kosulla-
r agirdi ve calisma saatleri
uzundu, ginde neredeyse
18 saat. Teknolojik imkanlar
yoktu. Turkiye ile telefonda
gorismek bile lUkstu. Yola
cikan tirin durumunu 6grenemiyorduk. Ozsermayemiz si-
nirliydi ve sermaye bulma imkani ¢ok azdi. Sermaye daha
fazla olsaydi, daha cabuk buyuyebilirdik.

iste Bilgi: Her ne kadar aile icinde kalsa da Marmara'da
yonetimin degistigini sdyleyebiliriz. Yeni yonetim eskisine
gore farkhlklar gosteriyor mu? Evetse, ne gibi degisikler
yaptiniz?

Volkan Kuru: Benim gorevim, babam ve amcalarimin si-
firdan baslayip bugUnlere getirdigi Marmara'yi ¢cok daha
ileri bir seviyeye tasimak ve eskiye nazaran Uretim, kalite
ve verimlilik agcisindan biyuk fark yaratmaktir. Bu amacla,
aile sirketi olarak kurulan Marmara'yr kurumsal bir sirket
haline getirmeye calisiyorum. Kisa ve uzun dénemli stra-
tejik kararlar alarak hedeflerimize ulasmak icin yapilmasi
gereken herseyi yaptik ve yapmaya devam ediyoruz. Ra-
tingen'deki Avrupa lojistik merkezimize tasinmamiz da
bu kararlardan biriydi. Ayni sekilde profesyonel ekibimi-
zin gorev alanlarinin gelistirilmesi, personel seciminde
kalifiye eleman tercih etmemiz, Ausbildung cercevesinde
eleman yetistirip daha sonra blinyemize dahil etmemiz
de bunlara 6rnek olarak verilebilir. Avrupa bayiligi yap-
tigimiz markalar ézenle seciyoruz. Uriin portféyimiizi

stratejik olarak belirliyoruz ve markalasma hedefimiz dog-
rultusunda kendi markamizin gelisimine dnem veriyoruz.
Kendi GrUnlerimizi gelistirirken paketin icindeki Grinin
kalitesinden ambalajina ve perakende satis fiyatina ka-
dar piyasanin gerceklerini ve beklentilerini g6z 6éniine
aliyoruz. Uriin portféyiimiizii gelistirmenin yaninda cog-
rafi olarak da faaliyet alanlarimizi gelistirdik. Daha 6nceki
yillarda yogun olarak Almanya'da faaliyet gosterirken, su
anda 20 kisilik bir satis ekibiyle Avrupa’'nin diger bolgele-
rine de hergiin hizmet veriyoruz. Ozellikle Almanya basta
olmak tizere Belgika, Fransa, Avusturya ve Hollanda'ya ha-
kim durumdayiz.

iste Bilgi: Kisa bir siire 6nce secimler gerceklesti, yeni
hikiimet gorev basinda. Bu hiikiimetten sektér adina ne
gibi beklentileriniz var? Gida sektori icin arzu ettiginiz /
beklediginiz yasal diizenlemeler var mi?

Volkan Kuru: Biz her ne kadar Alman sirketi olsak da yap-
tigimiz ticaretin ana tedarikgi Glkesi Turkiye'dir. Sattigimiz
Urtinlerin cogu Turkiye'den geliyor. Avrupa Birligi, kendi
drtinlerini korumak icin bazi Uriinleri gimriklendiriyor
veya kotalar koyuyor. Ornegin; domates salcasina % 14,4
gumriik vergisi koyarak italyan ve Portekiz salcalarini ko-
rumay! hedefliyor. Ya da Turk zeytinyagina glimrik mali-
yetleri koyarak ispanyol, italyan ve Yunan zeytinyaglarini
koruyor. Ama bulgur gibi AB'de yetismeyen ve ciddi bir
tiketimi olan Urtine neden glimriik uygulandigini anla-
yamiyoruz. Bulgur icin kilo basina belli bir miktar giimrik
vergisi 6demek zorunda kaliyoruz. Bu da fiyatlara yansi-
yor. Bu tir bir Griinde gimrigin uygulanmasini dogru
bulmuyorum. Ayrica antepfistigi, findik, kuru incir gibi
Turkiye'de bol yetisen urlinlerin ithalatinda ¢ok fazla bu-
rokratik islemler var. Bu islemlerin de kolaylastiriimasini
arzu ediyoruz.

iste Bilgi: Marmara Import-Export GmbH'nin gelecegini
nasil goriyorsunuz? Hedefleriniz neler? Girmek istedigi-
niz yeni bir pazar, tasarladiginiz yeni trinler var mi?

Volkan Kuru: Son yillarda ¢ok pozitif bir trend ¢izdik, dog-
ru adimlar attik, altyapimizi giiclendirdik. Dolayisiyla gele-
cegimizi de parlak goriiyorum. Alanimizda Avrupa’nin en
basaril sirketi olmaya devam etmek istiyoruz. Daima inova-
tif ve piyasanin ihtiyaclarina uygun trtinler sunmak istiyo-
ruz. Ornegin; aile yapilar kiiciildiigi ve ebeveynler calistigi
icin, annelerimizin hazirladigi geleneksel ev yemekleri ka-
litesinde 14 yeni Griinden olusan hazir yemeklerin satisina
basladik. Diger yandan Tiirkiye'de gti¢lii olan markalar Av-
rupa pazarina aclimak igin bizimle temasa geciyorlar. Onlar
icin de glvenilir bir is ortagi olmaya devam etmek istiyoruz.
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iste Bilgi: Gida sektdriindeki sirketlere ve yeni girisimcile-
re ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?

Volkan Kuru: Bu sektor cok fazla emek isteyen bir sektor.
Ayrica iyi bir ekip, iyi bilgi ve ciddi miktarda sermaye gere-
kiyor. Diger sektorlere nazaran gida sektord, kriz ortami-
na daha direncli olmasina ragmen, bu ise adim atmadan
once iyi dustinmelerini ve sektoriin zorluklarini géz onilin-
de bulundurmalarini tavsiye ediyorum. [ |

Vom Familienbetrieb zu einem
institutionellen Unternehmen

Volkan Kuru ist Geschaftsfiihrer der Marmara Import-
Export GmbH. Er hat mit uns seine Erfahrungen {ber die
Chancen und Schwierigkeiten in der Branche geteilt.

Die Marmara Import-Export GmbH wurde 1980 durch
den Dipl.-Ing. Hiiseyin Kuru (Onkel von Volkan Kuru) und
seinen Brudern Mustafa, Ibrahim und Miilahim gegriin-
det. Ziel war es die in Deutschland lebenden Tiirken mit
der ganzen Vielfalt landestypischer Produkte zu versor-
gen. Die Nachfrage nach tiirkischen Produkten war zu
der Zeit sehr groB3. Fur Tuirken war es jedoch sehr schwer
ein Unternehmen zu griinden. Sie wurden zum Teil struk-
turell ausgeschlossen und konnten nur unter grof3ten
Schwierigkeiten eine Flache auf dem Groamarkt anmie-
ten. Dazu waren die Arbeitszeiten fiir die Unternehmer
selbst sehr lang. 18 Std. pro Tag waren keine Seltenheit.
Zudem gestaltete sich die Finanzierung sehr schwierig, es
gab keine Fordermittel wie heute.
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Logistikzentrale von Marmara in Ratingen

Heute hat sich die MARMARA-Gruppe zu einem Handels-
unternehmen von europdischer Dimension entwickelt
- mit mehr als 150 Mitarbeitern an 3 Standorten. Neben
der Unternehmenszentrale in Ratingen wird der Betrieb
auch in Hannover und Frankfurt gefiihrt.

Volkan Kuru hat es sich zum Ziel erklart die erfolgreiche Ar-
beit seines Vaters und seiner Onkel fortzufiihren und die
Marmara GmbH weiter voran zu bringen. Er ist bestrebt
das urspriingliche Familienunternehmen in ein institutio-
nelles Unternehmen umzuwandeln. Ein erster Schritt in die
Richtung war der Umzug der Losgistikzentrale von Diissel-
dorf nach Ratingen. Weitere MafBnahmen sind:

- Einstellung von qualifiziertem Personal

> Sicherung des Personalnachwuchses durch Erhohung
der Ausbildungsangebote

> Sorgfalt bei der Auswahl der Marken fiir die man den
Vertrieb Gbernimmt

> Sorgfalt bei der Qualitat, Verpackung und der Preisfin-
dung des Warenangebots

> Pflege und Ausbau der Marke “Marmara”

> Ausweitung des Vertriebsnetzes

Was die Arbeit von Marmara zusatzlich erschwere, sei die
Erhebung von Einfuhrsteuern auf bestimmte Produkte.
Bei Produkten wie Tomatenmark, Olivendl usw. die auch
in Italien, Spanien, Griechenland oder Portugal hergestellt
und innerhalb der EU vertieben werden, kdnne Volkan
Kuru die Erhebung von Steuern oder die Anwendung von
Einfuhrbeschrankungen aus Protektionismuszwecken
noch irgendwie nachvollziehen. Aber fiir Einfuhrsteu-
ern auf Produkte wie Bulgur, die
hauptsachlich in der Tirkei produ-
ziert und angeboten werden, habe
er keinerlei Verstandnis. Von der
Politik erwarte er in diesen Angele-
geneiten ein Umdenken.

Existenzgriindern mochte Volkan
Kuru zu wissen geben, dass die Le-
bensmittelbranche sehr schwierig
ist und groB3er Anstrengungen be-
darf. Er ist der Meinung, dass man
nur mit einem guten Team, guter
Kenntnis der Branche und einem
groBBen Finanzpolster Erfolg ha-
ben kann. Auch wenn die Branche
generell krisenresistent sei, diirfe
man die Herausforderungen kei-
nesfalls aul3er Acht lassen. [ ]



