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1. GIRiS — PERAKENDE’DE TURKIYE’NIN DURUMU

Gectigimiz yil itibariyla 16 trilyon dolarlik bir hacme sahip olan perakende sektori ayni
dénemde %11’lik bir blylime gostermistir. 2015 sonunda 22 trilyon dolara ulasmasi
ongorilen perakende sektori, Turkiye’de ise her yil ortalama %5.7 bliyiimektedir. 1.8 milyon
kisiye is saglayan perakende sektér hacminin 2015 sonunda 420 milyar dolara ulagsmasi
beklenmektedir. Son on yildaki 10 kat artisla Turkiye genelinde Mayis 2015 itibariyla 349
AVM'’nin de hizmet verdigini duslindtigliimiizde, perakendeciligin AVM odakli biylidigini de
sdyleyebiliriz. Uzun vadede AVM’ciligin daha da blyliyecegi de rahatca ongorilebilmektedir.
Perakende sektoriine daha detayli bakmamizi saglayacak veriler ise Tiirkiye’de heniiz kayit
altina alinmamaktadir. Kayit disi ekonominin de genel olarak tetikledigi bu durum
sektoriin onemli sorunlarindan biri olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bununla birlikte tiketim
aliskanliklarinin her yil artmasi ve degismesi perakende sektoriiniin daha da biyliyeceginin
ve yerel anlamda da yeni aglara ihtiyac duyulacaginin temel géstergesidir.

Perakende istihdamda Tirkiye’'nin 1. sektorii olmaya devam etmektedir. Tirkiye
perakende sektoriu gerek nifus gerekse tuketim harcamalari agisindan Avrupa genelinde
onemli bir potansiyel sunmaktadir. Tiketim harcamalari agisindan Avrupa’da 7. sirada yer
alan Tirkiye, gida harcamalarinda 5. gida disi perakende harcamalarinda ise 8. sirada yer

almaktadir.
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2. PERAKENDE ZiNCiRi VE iSLEYiSi

Perakendecilik, Uretici ve tiketici arasinda mallarin naklini saglayan aracilik hizmetleridir.
Baska bir deyisle mal ve hizmetlerin ticari bir amagla kullanmama veya tekrar satmama,
kisisel gereksinmeleri icin kullanmama kosuluyla, dogrudan dogruya son tiketiciye
pazarlanmasiyla ilgili faaliyetler bitinldir. Perakende sektorli glinimiizde Ureticilerin
temsilcisi, tiketicilerin de garantoridir. Mal naklinin yani sira ne zaman ne miktarda malin

hazirlanmasi gerektigini de belirlemektedir.

2.1 Perakendeci Kuruluslar
Tim dinyada oldugu gibi Tirkiye’de de perakendeci kuruluslar farkl isim ve sekillerle
faaliyetlerini sirdliirmektedir.
Perakendeci kuruluslarin baslicalari;
e Bagimsiz Magazalar: Bakkal, Manav
e Birlesik Perakendecilik: istog
e Magazasiz Perakendecilik: Evden satis
o Hipermarketler: Sipermarket harici, gida ile birlikte birgok Girtinlin satildigI yerler
e indirimli Satis Magazalari: Pasabahge, Outletler
e Zincir Magazalar: Adese, Migros, Begendik, Sincap, Beymen, Damat vs.

o Alisveris Merkezleri: Kule Site, CEPA, Cevahir vs.

Perakendeci kuruluslarin cgesitliligi hem alisveris hem de tedarik aginin her gegen yil
gelistirilmesini mecbur kilmistir. Tiiketim ahskanhklarindaki hizh degisim, beklentilerdeki

sinirsizlik ve gelirlerin yildan yila artmasi bu sektoriin olabildigince gelismesini saglamistir.

Bir tedarik zinciri; tedarikgiler, imalatgilar, dagiticilar, toptancilar, perakendeciler gibi
cesitli is aktorlerinden olusan bir ag lzerinde gergeklesmektedir. Bu agda, hammadde
temininden, Urlinlerin son tliketicilere dagitim ve pazarlanmasina kadarki tim is streclerinin
birlikte uyum icinde calismasini saglayan sisteme “Tedarik Zinciri” adi verilir. Tedarik zinciri
isletmede kesintisiz Uretimi saglamak i¢cin hammaddeden tiketime kadar olan siirecin
kurumlara arti deger kazandirilmasi amaciyla planlanmasidir. Tedarik zinciri, musterilerin
beklentileri dogrultusunda (riin ya da hizmet tretmek i¢in gerekli hammadde ve bilgi akis

slireglerini igerir.
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TEDRIK ZiNCIRi

Tedarikginin

Tedarikgisi |

Tedarikgi WELUIE Satinalma

Dagitim Depolama Uretim Depolama

Musteri

Tedarik zinciri satis, liretim, envanter yonetimi, malzeme temini, dagitim, tedarik ve
misteri hizmetleri gibi farkli faaliyetleri kapsamaktadir. Bu zincirde en 6nemli nokta, stok
kontroliiyle stok maliyetini en aza indirmek, iletisim agiyla da biitiin adimlar arasindaki
baglantiy seffaf tutup yonetebilmektir.

Ornedin; kis sartlarinda bir iriiniin rafta yerini almamasi tedbirsizlikten kaynaklanir;
clinkii birimler arasi iletisim kuvvetli olsa ve Ar-Ge veya is gelistirme birimi iyi ¢alissa satin
alma birimi hava sartlarini hesap ederek uzun dénemlik alimlarla bu handikabi ortadan
kaldirabilirdi.

Ornekte de goriildiigii lizere, perakendede tedarik her seydir ve her sey tedarik temelli
iletisim stratejisiyle gerceklesmektedir. Stok kontrolleri, tedarik¢i baglantilarn
perakendecinin en kuvvetli oldugu alanlar olmak zorundadir.

3. PERAKENDEDE FiYATLANDIRMA STRATEJILERI

Perakendede tedarik zincirinin 6nemi vurgulanmistir, bir diger o6nemli kisim ise
perakendede fiyatlandirmadir. Clnki batln sirecleri hatasiz yiritseniz bile Grline dogru
fiyat ve dogru imaj ylklemezseniz, kendinize geri donisim firmasi kurmaniz kaginilmaz
olacaktir. Perakende sektérinde firmalar, fiyatlandirmalari birka¢ unsura gore
belirlemektedir. Bir perakendecinin karliligini belirleyen dért ana faktor bulunmaktadir. Fiyat,
degisken maliyetler, sabit maliyetler ve satis miktari. Maliyetin temel olgit alindig
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fiyatlandirmalarda sonraki etapta rakip fiyat géz 6niine alinmaktadir.

Yapilan ¢alismalara (Wharton Research Data Services — WRDS) gore bir perakende firmasi
sabit maliyetlerini % 1 dusiirdiigiinde karlihgini % 2,45 arttirabilmektedir. Eger yine ayni
perakende firmasi maliyet ve fiyat yapisini degistirmeden satiglarini % 1 arttirirsa, firma
karlihg1 % 3,28 artabilmektedir. Degisken maliyetleri % 1 diisiirmenin karhliga etkisi % 6,52
olabilmektedir. Tim bunlarin yaninda, fiyattaki % 1 degisikligin karliliga etkisi ise % 10,29 ile
en yiksek diizeye ¢ikmaktadir. Perakendeci bu dort karlilk etkileyici unsurdan birden
fazlasini beraber degistirerek fayda saglayabilir. Sabit ya da degisken maliyetleri degistirmek
icra acisindan kolay degilken fiyat rakamlari ile dogrudan oynayarak karhliginizin artmasini
¢cok daha kolay saglayabilirsiniz. Ancak fiyat tayininde izleyeceginiz taktik ve arka tarafta
kullanmaniz gereken analitik yéntemler tam bir yonetim mikemmeliyeti gerektirmektedir.

Tiketici talebini dogru anlamak basariya ulasmak icin isin esasini teskil etmektedir.

keyif triinleri kategorisindeki gida iriinlerinin bazilarinda fiyati yiiksek olan driinler ucuz

iirlinlere goére daha gok satabilmektedir.

Fiyatlandirma ve promosyon taktikleri tiketici tercihini 6nemli 6lclide etkilemektedir.
Ancak her fiyata dayal indirim ve promosyon basari getirmemektedir. Ornegin; genelde
drdnlerin satigi promosyona sokuldugunda artarken taze olmasi gereken bir gida iiriini
promosyona sokuldugunda ters tepebilmekte, tiiketici Uriiniin kullanim tarihinin
doldugunu diisiinerek almayabilmektedir.

4. PERAKENDE SEKTORUNUN SORUNLARI

Perakende sektoriine Tirkiye Ozelinde bir bakis gerceklestirdikten ve iki temel unsur
tedarik ve fiyatlandirmayi analiz ettikten sonra yogunlasmamiz gereken kisim sektoriin
sorunlandir.

Perakende sektori yasal dizensizlik basta olmak (izere bircok sorunla miicadele
etmektedir. Gegtigimiz aylarda ¢ikan perakende yasasi bazi sorunlara temas etse de genel
anlamda eksik olarak kabul edilmektedir.
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4.1 Biiyiik olgcekli Perakendeciler igin Sorunlar

a) Kur sorunu (Yabanci yatirimcilar ve ithal Girlin satanlar icin)

Son birkag yilda kurdaki hizli ve sert dalgalanmalar, perakendeciler igin ithal Girine dayah
kissimda biyuk bir problem olarak durmaktadir. Yiksek kiralardan sonra dizayn igin alinan
malzemelerin ithal olmasi veya tedarik¢inin kullandigl pargalarin ithal olmasi daha hazirlik
slirecinde perakendecileri etkilemektedir. Ayrica, yabanci perakende zincirlerinin Ulkede
yatirim igin stabil ortami (kur agisindan) bulamamasi da yeni yatirimlar igin bir engel olarak

gortinmektedir.

b) Dolara Endeksi Kira Fiyatlari

Gegmisin aksine son 10 yilda diikkan kiralari bilhassa da perakendecilerin ve AVM’lerdeki
yerlerin kiralari dolar Gzerinden hesap edilmektedir. Bu durum kiracilar igin isleri hayli
zorlastirmaktadir. Kurun artmasi nedeniyle zaten maliyet noktasinda (ithal UGrtnler
nedeniyle) ani soklar yasayan firmalar kiralardaki ayhk artislardan dolayli da dar bogaza

dismektedir.

c) Glimriiklerdeki Problemler

Mal giris cikislari perakendeciler icin blylik 6nem tasimaktadir. Raflardaki istikrar
musterileri tutabilmek dahasi yenilerini kazanabilmek icin temel sarttir. Ancak son birkag
yilda yasanan gliimrik problemleri blyilk perakendecileri hayli zor duruma disiirmektedir,
gumrukte bekleyen urinlerin de bozulma/yipranma/deforme olma gibi durumlari da

dislintldigiinde, perakendecilerin biiyiik meblaglh islemlerde zararlari artmaktadir.

d) istihdamdaki Problemler (Kiiciik Perakendeciler igin de Gegerli)

Sagladigi olumlu etkilere ragmen perakende desteklenen sektorler icerisinde vyer
almamaktadir. is hayatina baslarken perakende sektérii, egitimsiz ve deneyimsiz isgiici
tarafindan tercih edilmekte, ¢alisma hayati icerisinde egitim ve donanim kazandiriimaktadir.
Deneyimsizlikleri nedeni ile bu calisanlar yeterli sabra sahip olmadiklarindan sik sik is
degistirmektedir. Sektor, yliikselme potansiyeline sahip ve deneyim kazanmak icin sabir
gosterenlere iceriden ylkselme firsati sunmaktadir. Ancak pek cok calisan icin uzun
dénemde siirekli calismak icin tercih edilen sektdor olmamaktadir. Yarattigi bu kadar
istihdama ragmen %50’nin lzerinde personel devir hizina sahiptir. is ve uygulamalar olarak

bu durum oldukga fazla is yiikii getirmekte ve kaynak israfina yol agmaktadir
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e) Kar marjlarinin disiiklagii

Perakendede temel giderlerini kira, personel, enerji olusturmaktadir. Kar marjlarinin
dustkligl ozellikle personel (icretlerini etkilemektedir. Bu sikintilarla birlikte calistirilan
personele uygun Ucret verebilmenin kosullari zorlasmaktadir. Yeterli kazanca sahip olamayan

calisanlar icin slirekli is arayisi ve is degistirme s6z konusudur.

f) Haksiz Rekabet

Toptan (Gross Market) Satis Marketleri indirimli KDV avantajini da kullanarak hem
perakende hem toptan satis yaparak haksiz rekabete yol agmaktadir. Etkin bir denetim
olmadigi icin Toptan Satis Magazalarindan bu uygulamanin kaldirilmasi veya denetimlerin

etkinlestirilmesi daha adil olacaktir.

g) 5957 Sayili Hal Kanununun Getirdigi Zorluklar

Turkiye icin sistem oturdugunda, devrim sayilabilecek 5957 Sayili Hal Kanunu ile tim
Uretici, komisyoncu ve satis noktalarinin kayit altina alinmasi ve Uriin hareketlerinin
izlenebilmesi buna bagh olarak da olusacak riisum gelirlerinin adaletli bir sekilde dagitiimasi
amaclanmistir. Perakende sektori depo ve satis noktalari olarak sisteme kayit yaptirarak
uygulamaya destek vermektedir. Ancak, uygulamadaki belirsizlikler ile kayit sisteminin
isletilmesi konusundaki sikintilar konusunda ise destege ihtiyac duyulmaktadir. Ozellikle ¢ok
subeli organize gida perakendecileri depolarina giren iiriinlerinde satis noktalarina
iletilmesinin kayit altina alinmasi uygulamasi konusunda ki belirsizlik devam edecekse ve
depolardan satis noktalarina yapilacak iiriin hareketlerinin sisteme kaydi konusunda pratik
uygulama hayata gecirilemeyecekse biyik zorluklar yasayacaktir.

Perakendeciler zaten depolarina giren Urinleri sevk ederken vyasal olarak irsaliye
dizenlemektedir. Bu irsaliye Uzerinde klinye numaralarinin yer almasi birbirinden farkli
isletim programlari kullanan perakendeciler agisindan biyik zorluk, hem de olusturulan web
Gzerinden her magaza icin kayit olusturmak ve Uriin izlenebilirligini saglamak ise daha buylk
bir is ve zorluk olusturmaktadir. Uriin 6zelliginden dolayi pek ¢ok iiriin giinliik olarak
depolara gelmekte ve ayni giin igerisinde sevk edilmektedir. Bu hizli sirkiilasyon her liriine
yonelik kayit tutumunu zorlastirmaktadir.

h) Toptan Satis KDV Uygulamalari
92/3896 sayili kararname geregi aldigi urunleri aynen veya isledikten sonra satanlar
toptan satislara uygulanan KDV oranindan vyararlanabilir. Bu durum pratikte birbirinden

farksiz isletmeler arasinda haksizliga yol acmaktadir.
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Asagidaki Uriinlerin KDV orani: aynen veya isledikten sonra satan isletmeler igin %1 diger
isletmeler igin %8’dir: Riviera zeytinyagi, sizma zeytinyagi, kirmizi mercimek, yesil mercimek,
bulgur, kuru fasulye, nohut, barbunya, karkas, vakumlu etler, deve eti, siit dana eti, dana eti,

kivircik kuzu, sakatat, patates, sogan.

1) Katma Deger Vergi Oranlarindaki Karmasa

KDV Kanunu’na gore Katma Deger Vergisi orani %10 dur. Ancak, Bakanlar Kurulu kanunla
bu orani dort katina kadar artirmaya, %1 e kadar indirmeye, bu oranlar dahilinde muhtelif
mal ve hizmetler ile bazi mallarin perakende safhasi icin farkli vergi oranlari tespit etmeye
yetkili kihnmistir. Bizim KDV sistemimizde mevcut bulunan ¢ok sayidaki vergi orani, Bakanlar
Kurulu’na verilen bu yetki sonucu tespit edilmistir. Halen uygulanmakta olan KDV oranlari

incelendiginde ayni mallarin farkli oranda KDV’ye tabi tutuldugu gortlmektedir.

4.2 Kiigiik Olgekli Perakendeciler i¢in Sorunlar

a) Biirokratik Uygulamalar ve Haksiz rekabet

GCikarilan kanunlar perakende sektorliiniin tamami igin ¢ikarilmaktadir. Ancak sektorde
blylk perakendecilerin yani sira bircok kiglk perakendeci de bulunmaktadir. Cikarilan
yasalarin ve izin verilen uygulamalar kiiclik perakendecilerin kararlari uygulayamamasina ve
blyik perakendecilerin kiiglkleri devralma veya satin almasina (bakkal, kiglik marketler,
blfeler, kuruyemisciler) ortam saglamaktadir. Tedarikgiler tarafindan listeleme bedeli, raf
bedeli, teshir alani bedeli (gondol, palet, raf konumu, magaza ici trafige gére konumlandirma
gibi), insert bedeli, elektrik bedeli, tliketicilere yonelik promosyonlara katilma, eleman talebi,
bedelsiz / tadimlik Griin, magaza acilis bedeli, yildonimi bedeli, yilsonu iskontosu gibi cesitli
isimler altinda ilave bedel, iskonto ve hizmet talebinde bulunulmaktadir. Bu durum biyukler

icin sorun olusturmazken kiglkler igin yipratici olmaktadir.

b) Yetersiz kurumsallagsma

Kiglk perakendecilerin en buyiik sorunlarindan bir tanesi de kurumsallasamamalaridir.
Bu sorun; stok yonetiminde yanlislara, maliyet hesaplamalarinda hatalara, uzun ve kisa
vadeli donemlerde ise verimsizlige sonug olarak da iflasa veya kiiclilmeye neden olmaktadir.
Bir perakendecinin isyerini devretmesi veya satmasi ise kendisi icin ve de ekonomi icin hem

kaynak israfi hem de ekstra maliyet yiklemesidir.
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c)Tedarikgilerin biyiik perakendecilere kaymasi

Kiglk dretici ve tedarikcilerden alinan Urinler ayni zamanda buiylk (Ureticiler ve
tedarikgiler tarafindan da saglanabilen, ikamesi olan Urlinlerdir. Calisma kosullarinin kanun
ile daraltilmasi, perakendecilerin daha rahat kosullar ile c¢alisabilecegi biliylk Ureticilere
kaymasi sonucunu doguracaktir. Bu ise kanun gerekgelerinin aksine kiguk Uretici ve

tedarikcilere daha buyiik zarar verecek, pazarlarini daraltacaktir.

d) istihdam

Perakende sektoriinde Meslek standartlarinin belirgin olmamasi, perakende/hizmet
sektoriinde c¢alisanlarin bu sektére gegici is olarak bakmasi, devletin egitim kurumlarinda
perakende sektoriine kalifiye insan yetistirme konusuna yeterince 6nem vermemesi,
ilkégretimden itibaren kariyer planinin yapilmiyor olmasi gibi unsurlar, kiigiik perakendeciler
icin bliylklere nazaran ¢ok daha buylk problem teskil etmektedir. Sik ¢alisan degisikligi hem

zaman kaybina hem de kalite ve misteri kaybina neden olmaktadir.

5. DUNYADA PERAKENDE SEKTORU

Modern anlamda perakendeciligin baslangicina baktigimizda 40-50 yillik bir ge¢cmise
sahip oldugu gorilmektedir. Global bir bakis acisi ile degerlendirdigimizde ise perakendeci
zincirlerin  baslangicint 1950°li 60’h yillar olarak soyleyebiliriz. Dinyanin en biyilk
perakendecisi Wal Mart’in baslangici 50°li, 60’li yillarda, yine Promedes grubu ile birlestikten
sonra Avrupa’nin en blyigli konumuna gelen Carrefour da ilk magazasini 1963 yilinda
acmustir. Tirkiye’de ise perakende adimi 60’li yillarda istanbul’'un gegirdigi biiyiik ekonomik

degisimle Kapali Carsi ile atilmistir.

Perakendecilikte 90’li yillarin baslari ise perakendecilerin gercek manada yildizinin
parladig yillar olmustur. Ulkemizde de uluslararasi sirketlerin pazara girisleri ile ciddi bir
ivme ve hiz kazanmistir. Metro, Carrefour gibi yabanci sirketler, pazara dinamizm ve yeni bir
yorum deneyimleri ile de, adeta yerli firmalara da rekabet edebilmeleri icin kendilerine ceki

diizen vermeleri gerektigini hatirlatiyordu.

Satin Almalarla Biiyiime En Cok Tercih Edilen Yéntem

Degisen ve gelisen slire¢ icerisinde pazarda perakendeciler lehine isleyen siireg,
geleneksel tercihlerde de degisiklikler yaratmis bu durum da perakendecilerin lehine bir
gelisme olmustur. Perakendeciler karsisinda bakkallarin iginde bulundugu durum tiim
diinyada benzeri sekilde cereyan etmistir. Bu sirec¢ belli bir slire sonra da zincirlerin ayni

Avrupa ve Amerika’da oldugu gibi kendi aralarinda pazar payini artirabilmek igin birbirleri ile
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evlendikleri hatta satin almalarin yasandig bir siire¢ olarak devam edecektir.

sayica azalsa bile geleneksel perakendeciler hicbir zaman yok olmamis ve olmayacaklardir.

1960°h yillarin basinda Fransa’da 60 ile 80 arasinda zincir faaliyet gosterirken bugiin bu

rakam bir elin parmaklari kadar azdir. Yine ingiltere’de baska bir zinciri alarak biiyliyen ASDA
zincir magazalari 1999 yilinda Amerikan Wall Mart tarafindan satin alinmistir. Yine global
pazarda rekabet edebilmek icin Carrefour Continent’i satin almistir. Bu firma buylmesini
pazardaki rakiplerinin bir bir satin alarak gerceklestirmektedir. Su anda perakendecilikte
diinyanin geldigi nokta, bu bilylk pazarda bir elin parmaklari kadar firmanin ayakta
kalabilecegi 6ngorisu seklindedir. Bu nedenle bircok blyik firma Ozellikle Amerikan devi
Wall Mart ile rekabet edebilmek icin alim stratejilerini birlestirmeyi disiinmektedir. Bu firma
Avrupa da diger zincirleri birer bir er satin alarak pazarda adeta tekellesmeye dogru
gitmektedir. Zaten dinyanin 6nde gelen ilk 10 perakendecisinin dnemli kismi Amerikan
firmalaridir.
2012 Aralik Verileriyle Diinya Genelinde Perakendede ilk 10

Sirket Ad Ulkesi 2012 Geliri
Wal-Mart ABD 469
Tesco ingiltere 101
Costco ABD 99
Carrefour Fransa 98
Kroger ABD 96
Schwarz Almanya 87
Metro Almanya 85
Home Depot ABD 74
Aldi Almanya 73
Target ABD 71

6. DAHA VERIMLI PERAKENDECILIK VE INSAN KAYNAKLARI

Perakende bircok sektore nazaran “insanin” odak alindigi en 6nemli sektorlerdendir.
Hatalarin ve basarilarin makinelere bagh olmadigi ve tamamen insan sezgisine ve
kapasitesine bagli oldugu perakende sektorli bu sebepten, insan kaynaklarina bitln
sektorlerden daha fazla 6nem vermelidir. Her perakende format, 6zellikle son yillardaki
yogun rekabet ortami ve ekonomik durgunluk doneminde ayakta kalabilmek icin etkin ve

verimli faaliyetler yapmak durumundadir. Her isletmenin varligini devam ettirebilmesi blyutk
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Olclde piyasalarla ilgili gelecegi dogru tahlil etmelerine, glinceli yakalayabilmelerine, musteri
davraniglarini dogru okuyabilmelerine, her tirll girdi maliyetlerini minimize ederek kari en
yuksek noktaya tasiyabilmelerine baglidir. Ayrica arastirma ve gelistirme faaliyetlerinin
gerceklestirilerek Urlinlerin ya da hizmetlerin zamaninda pazarlanabilmesi ve yeni satis
yontemleri bulunarak uygulamaya konulmasi gibi etkinliklerin timi isletmenin sahip oldugu

insan kaynagi ile gergeklestirilmektedir.

Dogru kaynaklardan dogru yontemlerle secilen kisilere, islerine ve islerinin
gerektirdigi iliskilere alismasi icin makul bir siire taninmalidir. Bu sire icinde deneyimli
yoneticiler, gencgleri programli egitimlerle, isbasinda yetistirme ve rehberlik yoluyla
egitmelidirler. Egitim ve gelistirme kesintisiz surdirilecek bir etkinlik olarak goriilmeli,
calisanlar; yeni mallar, degisen egilimler, misteri davranislari ve satin alma aliskanliklari gibi
konularda egitilmelidirler. Boylelikle, galisanlarin becerileri gelistirilecegi gibi kendilerine
glvenleri de artirilacaktir. Egitimin etkili bir yolu ¢alisanlara yapici geribildirimler saglayarak

hatalarindan (ve basarilarindan) ders almalari icin yardimci olmaktir.

Perakende’de insan Kaynaklari Yonetiminin ilk Yol Haritasi

—/

insan Kaynagi envanteri
detayli tutulmali

,_,’/-—-—

Calisan Motivasyonu
st diizeyde tutulmah

(I
Calisan icin Maddi ve
manevi doyum

saglanmali
S

Alisveris Trendleri
Takip edilmeli

—

Basari
sahiplendirilmeli
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6.1 insan Kaynaklar Yonetimi icin Onemli Tiiyolar
yPerakendede insan kaynagl yonetiminin birgok bileskeni vardir. Bu bileskenler, g¢alisanin
niteliginden satilan iiriiniin ambalajina kadar biitiin kurum imajini olusturmaktadir.
Perakendecinin kendini nasil konumlandirdigi, fiyat odakli mi kalite odakli satis yapacagi,
yogunluk olarak hedefledigi miisteri kitlesinin ozellikleri gibi hususlar, 6rgit ici glclu

enformasyon agiyla gercgeklestirilebilir.

Perakendecilikte En Pahali Hatalar

Evde Maliyeti
oturmayayim dusuk olsun
Yakin yay L i U~
hareket Isini gecici diye
cevreden . A
. ) olsun gorenlerle niteliksiz
insanlari ise
calisayim calismak eleman
almak . Ny
diyenlerle yiginina
calismak sahip olmak

'Ay Perakendedeki genel ve yanlis aliskanliklardan bir tanesi ve en 6nemlisi niteliksiz
calisanlar Gzerine temel kurmak. Perakendecilerin kendilerini nasil konumlandirdiklari calisan
kalitesiyle belli olmaktadir. Calisanlar; mutlaka uygun niteliklere sahip adaylar arasindan
sistematik yollarla ve dikkatle secilmeli, fiziksel, zihinsel, duygusal yetkinlikleri uygun testlerle
Olclilerek degerlendirilmelidir. Genellikle ayakta duracak, hizli karar verecek, stres altinda
dikkatini ve duygularini kontrol edecek, farkli misterilere gore davranislarini uyarlayabilecek
akilh, zeki, enerjik, sempatik insanlarin bulunmasi ve ise alinmasi zorunludur. Ciinkii insanlar

alisverise gerilmek icin degil, rahatlamak ve keyifli vakit gecirmek icin gitkmaktadirlar.

x Bu insanlara mutlaka islerinin amaglarini, baslica gorevlerini ve sahip olmalari gereken
nitelikleri acik¢a ifade eden bir is tanimi verilmelidir. lyi bir is tanimi, bircok insan kaynaklari
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politikasinin uygulanmasina zemin olusturacagi gibi ¢alisanin isine odaklanmasini, arkadaslari
ile uyumlu bir is ortami olusturmasini ve kendisinden beklenenleri tam ve dogru yapmasini

da saglayacaktir.

* Dogru kaynaklardan dogru yontemlerle secilen kisilere, islerine ve islerinin
gerektirdigi iliskilere alismasi i¢cin makul bir siire taninmalidir. Bu sire icinde deneyimli
yoneticiler, gencleri programli egitimlerle, isbasinda vyetistirme ve rehberlik yoluyla
egitmelidirler. Egitim ve gelistirme kesintisiz surdirilecek bir etkinlik olarak goériilmeli,
calisanlar; yeni mallar, degisen egilimler, musteri davranislari ve satin alma aliskanhklari gibi
konularda egitilmelidirler. Boylelikle, ¢alisanlarin becerileri gelistirilecegi gibi kendilerine
giivenleri de artirilacaktir. Egitimin etkili bir yolu ¢alisanlara yapici geribildirimler saglayarak

hatalarindan (ve basarilarindan) ders almalari icin yardimci olmaktir.

% Perakende ¢alisaninin motivasyonu da onemli ve ilging bir konudur. Egitim, kariyer
planlama, gorev unvanlari, adil lGcret ve sosyal haklar gibi uygulamalarin yani sira, tim
calisanlara esit davranilmasi, hedeflerin gergekgi belirlenmesi, is tanimlarinin verilmesi, 6dl
ve takdir sistemlerinin olusturulmasi, performans primi uygulamasi ve sosyal aktiviteler
¢alisanlarin motivasyonunu ve performansini artiracaktir.
A

W Dogru belirlenmis insan kaynaklari politikalarinin ve etkili uygulamalarin; ¢alisanin
verimliligini, baghligini ve moralini yilkseltmesinin yani sira misteri memnuniyetini
artiracagi, kayip ve kacgaklari azaltacagi, hirsizliklarin dnlenmesini saglayacagl da dikkate

alinmalidir.

* Calisanlarin is saatleri konusunda daha duyarli olmasi, daha verimli ¢alismasi, is
arkadaslariyla uyum icinde olmasi, miisteri odakli diisiinmesi ve davranmasi, sorunlarla
karsilastiginda inisiyatif kullanmasi ve g¢6ziimler lretmesi isletmeye parasal ve parasal
olmayan bircok kazang¢ saglayacaktir. Bu kazanglar, insan kaynaklari politikalarinin
gelistirilmesi ve uygulanmasi icin yapilan harcamalarin ¢ok ustiinde olacaktir. insan
kaynaklari icin yapilan harcamalari goéziinde bliyliten ve bundan kaginan yoneticiler bunun

faturasini fazlasiyla 6deyeceklerini unutmamalidir.
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6.2 Miisteri Yonetimi icin Onemli Tiiyolar
Perakendeciler igin diger bir énemli bashk miisteri yénetimidir. Tiiketicileri miisteri
haline getirebilmek igin kitlenin 6nemli 6zelliklerini ve aliskanliklarini bulmak onlari dogru

kanaldan yakalamak biiyiik perakendecilerin olmazsa olmazidir.

'* Perakendeciler tiiketici aliskanliklarina 6nem vermelidir. Tirkiye’de perakende
sektoriinde tiketicilerin ahskanliklarina bakildiginda onceligin “dlsuk fiyat” oldugu ortaya
¢ikmaktadir. Tlrkiye perakende sektoriinde tiketicilerin alisveris yapacagl perakendeleri
secerken gbdz onunde bulundurduklari en 6nemli kriter tim Urin kategorilerinde fiyat.
Tuketicilerin %30’u en 6nemli secim kriterini fiyat olarak belirtirken, %47’si ya duslk fiyatlar
ya da promosyon sikhigini birinci secim kriteri olarak ifade ediyor. Ozetle perakende
sektoriinde 2 kisiden biri alisveris yapacagi perakende icin fiyat odakli karar veriyor.
Perakendeyi secerken “fiyat”i ilk 3 kriterinden bir olarak siralamayan tiiketiciler ise
secimlerini agirlikh olarak Uriin gesitliliginin kalitesine ve ikinci olarak promosyon sikligina

gore yapiyorlar.

*Tu‘keticilerin Yarisi Fiyat Karsilastirmasi Yapmaktadir, bu kiyaslamalarinn bilincinde
olunmalidir. Tiirkiye’de tiketicilerin %55’inden fazlasi her kategoride fiyat karsilagtirmasi
yaptigini ya da en sik alisveris yaptigl perakendecinin en distk fiyatlari sundugundan emin
oldugu icin fiyatlari karsilastirmasi yapmaya gerek duymadigini belirtiyor. En ¢ok fiyat
karsilastirmasi yapilan kategorilerin basinda ise spor Urinleri, yapi malzemeleri ve mobilya,
kitap ve miuzik geliyor. Fiyat karsilastirmasinin yogun bir sekilde vyapiliyor olusu
perakendeciler arasinda bir fiyat imaji farklilasmasinin henliz ¢ok iyi oturmadiginin ve

tiketicilerin hala her alisveriste en iyi fiyati aradiklarini ortaya koyuyor.

Fiyat imajini iyilestiremeyen para kaybeder. Peki ne yapilmasi gerekiyor? Fiyat imaji
zamanla olugmakta ve tekil trtin fiyatindan daha ¢ok yapilan alisverisin toplam tutarinin etkili
oldugunu soyliyor. Bu sebeple, perakendecilerin fiyat imajina yonelik alacaklari aksiyonlarin
Uriin degil; Grin kategorisi seviyesinde olmasi ve kategorilerin fiyat imajina olan etkisinin
Olclilerek fiyat imaji etrafinda bir Grin segmentasyonuna gidilmesi gerekmektedir.
Perakendecilerin bir an 6nce fiyat imajlari konusunda uygulamaya gecerek sonugclarini
toplamak icin misterilerindeki algl degisikligi stiresince anlasilir ve tutarh bir fiyatlandirma

kimligi olusturmalari biyiik 6nem tasimaktadir.
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Bunu vyapabilmek icin de perakendecilerin kendilerine su sorularin cevabini
bulmalidir;

Pazar stratejilerimize uygun olarak fiyatlarimiz bir fiyat araliginda mi?

Fiyat araligimiz igerisinde tutarl bir dagiima sahip miyiz?

Miisterilerimizin 6deme istegini biliyor muyuz?

Hangi iiriin gruplarinda hangi fiyat ve promosyon noktalari yerinde olacaktir?

Bltlin sektorlerde oldugu gibi perakende sektériinde de teoriye dayali bilgilere bakmak
faydalidir. Ancak, her seyden o6nemlisi bitin sektorlerde oldugu gibi perakende de
dirustliktir. insan sagligini, hice saymadan hakka ve hukuka uygun yapilan her satis
¢alismasinin sonucu basariyla sonuglanacaktir. Sosyal medyanin ve mobil iletisimin kurgu
olmadigini pazarlamanin ve insanin ta kendisi oldugunu da 50 milyonluk mobil internet
kullanicisi ortaya koymaktadir. Artik perakende insanin kendisinden telefonuna dogru evrildi.
Zaman, mobili tanima zamani.
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