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Degisim, artk bir “ klasik’ ...
] | [ [

Son 25 ylda Dinya da ciddi dgisimler
oldu. Baz ulkeler ve ekonomiler iizla one
cikarken, gelenekselmal ve ticari

sekbrlerin konum ve yailari da dezisti.
Kuresellemenin etkileriyle inya da
degisen durum, Trkiye'yi de cok yakndan
etkiledl.

Bilisim ve iletsimdeki desismelerle®uzak
ve yakn ekonomilei arasnda fark
kalmad.




Yenilenmek zorundy

A EEEEEEn
Olusan yeni durumda eski yapma
bicimleri, eski yaklaimlar ve Oinyaya
bakis ile basanli olmann imkan kalmad.

Bu nedenle; biz dacaret mensuplaolarak
Dunydya, Turkiye’ye ve kentimize
bakisimizi yenilemeli; 5 yapma beimimizi
yeni ddneme uygun hale getirmeliyiz.




“Ciro” Yerine* Verimlilk”
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Y Uksek ciro ve uksek niisteri saysl
pesinde kaulan ddnem sona erriir.

Verimsiz ciro ve ©ktt musterinin zararlar,

getirdiklerindencok daha fazlai.

Bu donemde yiksek ama verimsiz ciro
yerine“karl ve hesaplblyume’ tercih
edilmelidir.




Artik kalite, biron kosul...
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“Benimurunum kalitel” yaklasimi, bir
iddia ve tamtim unsuru olmaktagikti.

Buglin pazarda varolmak isteyen herkes,

zaten kaliteli olmak zorunda.

Basanli olmak isteyen, kendi faridligini
ortaya koymak zorunda. Bl “Ben
farkliyim ve benim farkm sudur’
diyebilimeli.




Siz,” kacincl kusaktagniz’ !
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[si, “atalarmizin” usulleriyle yonetmekten
vazgemenin zamangeldi.

Bugline kadargleri nasl yaptgimizi

gozden geirmellyiz.

Bu gozden geirmeleri, cagdas sirket
kUltGrintG olusturan aiskanlklardan birisi
haline getirmeliyiz.




Fiyatl artik biz belirlemiyoruz
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Bugln desisen enonemli unsurlardan birisi,
fiyat belirleme usulleridir.

Uretim maliyetinintizerine“keyfimize

basli” belli bir kar koyup fiyat belirleme
devri gezti.

Artik fiyatlar Gretime gre dezil; talebe dre
belirleniyor (belirlenmelidir). Bir anlamda;
“fiyati musteri belirliyor”.




Borg, yigidin kantisl degil
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200G i yillarda krize ilk siruklenenler,
oncelikle yiksek bog stasu ile kiylyen
sirketler oldu.

Artik “borc yigidin kangisi degil”...
Yeni conemdesirketler, “kabul edilebilir
borg stasu” Ile blyltmeyi 6grenmeliler.




Dagilmayaim...
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“Cekirdek s (core businest)kavramni
gozden k@irmamal.

Ayni firma yapsl icinde birden fazla

sekbre dailimak dasru dezil.

Desisik sekbrler arasda air1 dagiima,
verimsizlige ve kaynak israma neden

oluyor.




Daha az saigla ama kanl Grin
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Cok sayda maldan olgantrtin yelpazesi,
verimin ve kanligin dismesine neden
oluyor.

Dunyd nin blyuk sirketleri, bu @dnemde
Urtin saylarindaonemli disUslere gittiler.

Cok saydaurun yerine az sada, fakat
karllig) yuksektrtine yonelmeli.




MUsteriniz kim!...
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Y Uksek fiyatl markal Urtnlerle yuksek
gelir gruplarna hitap edilebilir.

Ama unutmamalki; su an Torkiye'de orta

gelir gruplar nufus olarak 40 milyon insan
buluyor.

Bu blyuk nufusun zevkine ve gelirine
yonelerek yiksek getiriler elde edilebilir.




Zarar edenden vazgk
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Urtinlerin ve § yaplan alanlam
karhliklarini izlemeliyiz. (Rakiplerimizin
de, tabii...)

Bunlar aramda kariligl disuk olanlar varsa
bunlann karkligini yokseltip
yukseltemeyecamizi incelemeli, gerekirse
bunlardan vazgzebilmellyiz.




“ MUsteri sadakatfi artik bir hayal...
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Artik “musteri velinimetimiz degil”;
velinimetimiz olanjyi musteridir.

MUsterilerimizi bir ayirima ve smiflamaya

tabi tutmalyiz.

lyi (karh) musterilerin sadakatini amict
onlemler airken, karsz olan dgerlerine
yaptrimlar uygulamaliz.




Pazar doymaz!
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Pazam doygun oldgu konusunda kendimizi
olumsuz ynlendirmemeliyiz.

Her gin yeni rakiplerciktigl dogrudur, ama bu

durumda bizi korkutmamumdir.

BUyuk bir konfeksiyon firmamin CEGsu son
yilki kendi baansizliklarini agiklarken bunu, yeni
Urtinler tasamindan uzaklgmalanna
naglamaktadl.

Kendi sekorumizde yaraci yenitrtnler /
nizmetler tasarlampya da pazarlamsjiz.




Kendimizi de dsistirmeli!..
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Kurumsal bir yapolusumu cinde sonuna
kadarisrarl olunmal.

Y oneticilerin kendilerine verilen yetki ve

sorumluluklar cercevesinde karar ve
hareket serbestileri olmal

Sik sik yoneticl (hattacalisan) desistirmek,
hic bir sirketin hayrna olmanmstir.




Tuketicinin zevkine dikkat !..
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Urtinleri tasarm bolimtintin tek baina
gerceklestirdigl bir anlayistan
vazgemeliyiz.

Artik GrGn tasarminin unsurlararasnda
musteriler (musteri bezenileri) onemli bir
yer tutuyor.

Dunyd nin blyuk firmalan, Grin tasami

konusunda risterinin goruslerine giderek
dahacok bavuruyorlar.




Yeni karllik hesaplar
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Yeni karllik hesaplaryapmalyiz:
o Calisan baina kar
Beyaz yakalcalisan baina kar

Musteri bagina kar

Metrekare bgina kar

Kira birimi basina kar
 Urlin basina kar
Bu deserlere @re isimizdeyeni davram bicimleri
gelistirmeliyiz.




Maliyetlerrrrrrr...

Y Uksek kar oranlancinde budine kadar fark
etmedgimiz maliyetlerle devam edemeyiz.

Durum, yiksek enflasyon @hemindeki gibi

maliyete bl fiyat arirmamza izin vermiyor.

Tum maliyet kalemlerimizi gaglya
cekmeliyiz. Fiyatizerindeki baskyi
azaltmam yolu budur.

Maliyetleri azaltmakgin dansmanik, arge ve
yuksek teknolojlyl @z ontnde
bulundurmailyiz.




Indirim, artk bir “ aliskanhk” ...
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Ne yaik ki, artk sadece belli sezon veya
donemlerde indirim yapmak yetmiyor.

Artik musteriler, “surekli olarak indirint

beklentisi ¢cindeler.

Musterilerin “yuksek kalite ve indirimli
fiyat” beklentilerinecoziim olmalyiz.

[stediimiz fiyatlan, artk misteriye
dayatamargimiz bilinmelidir.




Kictlmeli miyiz!
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[slerin olumsuz geftigi her ddnemde akla,
calisan saysini azaltmak gelir.

Maliyetleri alistrmeyi, ks stireclerini

lyllestirmeyi de disinmemiz gerekir.
Sain almadan tamaya kadar heeyin ayn
kalitede (veya daha kaliteli olarak) daha
ucuza naid yapilabilecesinizi dustnmeliyiz.
Ozetle; tedarik sistemimiziGzden
gecirelim.




Bayilerimiz varsa
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Dogrudan nuisterilerimiz kadar bayilerimizi de
Karlhk acisindan analiz etmeliyiz.

Kar sglamayan (bize §k olan) bayilerimizle

calismaya son vermeyi veya bu bayileterbiye
etmeyi dustnebilmeliyiz.
Dlunya da bu uygulama giderek yawipsiyor.

(Bayi iseniz bu yapiima siz muhatap
olacaksniz!)




Birbirimizle konymalyiz
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Toplant yapmaadgimiz birim ve konularda
toplant yapmalyiz.

Asiri toplant yaptigimiz birim ve konularda

toplant sayisini azaltmaiyiz.

Her durumda; toplarfiarimizin verimili
gecmesi cin gerekli teknikleri
uygulamaiyiz.




Stoklanndan kurtulmalin!
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Y uksek stok avantaj, yuksek enflasyon
doneminde IidI.

Dusuk enflasyon ile stoklardan kurtulma

zamam geldi.
Uretimin, stok ¢in degzil; talebe uygun
planlandgi bir donemi y&iyoruz.

Orta vadedé sifir stok” hedefimiz
olmalidir.




Calisanin 1yisi...
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Yetenekli insanlaryapmizda
bulundurmalyiz. Onlarn gireklili gini
sglamalyiz.

Calisanlanmizin motive olmalarkonusunda
yeni yaklgimlar retmeliyiz.

Cok saydacalisanniz varsa en etkin
bolumlerinizden birisi, Insan Kaynaklar
Birimi” olmall.




Calisanlan dinleyelim
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Calisanlann yaklgim veonerilerini
dinleyecek mekanizmalairetmemiz
gerekli. Bironeri sistemmiz olmaldir.

Bunun ilk yarar, kendilerini ifade ettikleri
Icin daha mutlu olacaklanmd

Ikincisi, islerini yaparken daha az gergin
olmalanni sgzlayacakir.




MUsterl, sizl beklemez

Tes
Sev

Tes
sipark Iptallerine ve stok alarina
(dolayisiyla maliyet antslarina) neden
olmaktadr.

iImat sirelerimizi yilestirmeliyiz.
Kiyat usul ve izimizi gelistirmeliyiz.

Imat ve sevkiyat olumsuz olglunda,



“Jyi” eleman ¢in “iyi” Ucret
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Calisanlara zam yapmawUsunurken,
onlan pozisyon olarak terfi ettirmeyi de
aklimiza getirmeliyiz.

Maas artislar ve terfiler birbirine uyumiu
olmak zorundau.

Yeni donemde nitelikli elemanicretleri
artacakir. Bu Ucretleri kagilamak cin daha
verimli ve karl olmak zorundaiz.




Hersey, nilsterinin elinin alinda
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Sadk musteri donemi bitti.

Artik musteriler, GrGn seeneklerine ve
avantajl fiyatlara kolayca esebiliyorlar.

Bayiler de dahil olmakizere nusterilerle
diuzenli iletisim kurmak daha@anemli hale
geldi.

Musterilerin bizi aramaisi beklemeden
bizim onlar arayacg&imiz bir conemi
(CRM donemini) ya&Iyoruz.




Hatirlayalim
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Buraya kadar olan bamoktalar
ozetleyelim:

Sadece uksek deéer (kar)ureten glerin

pesinden gitmeliyiz. (Katma dzerli isler)
Musteri ve bayilerimizi saflandirip onemii

olanlara ygunlasmali; yararsz olanlardan
kurtulmalyiz.

Zaman alan, gereksiz, angaryizinden
kurtulmalyiz.




Hatirlayalim
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Daima yetenekli insanlarigalismalyiz.

Yetenekli insanlanse almal, hak ettikleri
Licret ve terfiyi vermeliyiz.

Beyaz yakaldepartmanlamizin daha
enerjik ve daha yanai olmalanni sgzlamak
Icin onlemler almalyiz.




Hatirlayalim
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Sadecdirinlerimiz desil; is yapma
bicimimizde marka olmalidir.

Yaptirdigimiz isler icin paraoduyoruz.

Odedizimiz paramn kasiligi olan en iyilerle
calismaliyiz.

Satslarimizin (6rnegin) %75 ¢ pazar, %25
dis pazar gibi bir orana oturmizas
sglamalyiz. Bu seimimizin oturdusu
manikli kararlarmiz olmal.




Hatirlayalim
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Su an ygadgimiz “ disuk enflasyonri’
doneminin, (genel olarak) ayzamanda
“dUsUk stok” donemi olmasgerektgini

hatrlayiniz.




Kim kazanacak!..
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Simdi gelelim zor soruya:

Yenl perakendecilikte kKimler

kazanacak!




MUsteriyl anlayan kazanacak
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“Kaybeden dgil kazanan olmam
yolu, musterinin dezer (intiyac +

beseni + kalite + fiyat todeme)
algisini anlayan sistemler kurup
yatirimlan bu sistemler aralagiyla
gerceklestirmekten geiyor.”




Kazanmam ve kaybetmenin yollavar
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Musterileri kazanmam en az ort yolu
var:
En ucuz fiyati sunmak,

En cok ¢esidi sunmak, e
En kolay erisimi sunmak, 40
Enyeni Grinleri sunmak . s




EN'ler Diyagram
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EM Ucuz Fiyat
iy

Or: Wal-Mart, BIM

&

EM Kolay Erigim EN Cok Cesit
{FE';E'.".I:"KF < > f’;?:*;.".ﬁ".l%ﬁ

Or: McDonalds, Or: Toys “R™ Us

zpwendeleven

N/

EM Yeni Uriinler
{mada)
Or: Nike, Teknosa




En ucuz fiyatsunmak
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Ucuzluk, en 1yi bilinen [ eNter biao-am:

EN Ucuz Fiyat

silahtr. Genelde S
sonuglari 1y

hesaplanmadan
kullanilir. Sabit , i

EN Gok Cest

sevend eleven

giderleri yoksek
firmalann kullanmas oY
onerilmez.

Or: Nike, Teknosa




En cok cesidi sunmak
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Firmann belirli birkag |_En‘er biagrams

EN Ucuz Fiyat

Urtin grubunda tadig] i
UrGin ¢esidinin

(asortinin) rakiplere
oranla daha fazla ve [
etkili olmasdir. Burad-{.
bulunan mgazalara o Yo i

EN Kolay Erigim EN ok Gesit
III!:E :E-Il'lr'll'Il'Il I|'||,i'lll

(TN
Or: Nike, Teknosa

“kategori katilt denir.




En kolay ergimi sunmak
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Firmann konumunun EN'ler Diagrami

EN Ucuz Fiyat
|'I|r.'.}'"5f:,||

musteri icin ek yararla S
sunmasveya ergim

kolayligi ve hzi ile
musteri icin deser
yaratmamlir.

EN Kolay Erisim EN ok Cesit
k Geg

(pesitlibk) cesitiiik)

EN Yeni Uriinler
{moda)
Or: Nike, Teknosa




En yeniUridnleri sunmak

Her birdrin EN'ler Diagrami
kategorisinde en yeni Bl e
ve en modairunleri ey
sunmakir. “En modéa

lle kastedilen,
muUsterinin tam olarak RGN Ln
aradgi Urunleri istedgi oo
zaman alabilecs stok

miktanyla o Yen Uil

EN Kolay Erisim EN ok Cesit
k Geg

Or: Nike, Teknosa

bulundurmaki.




“En 1y’ olmann 3 kural
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EN ufﬁ"'i fi?ﬂ‘ Orta Duizeylik Denizi
il Madaziann yavasca
dldiiklen ver.

EN Kolay Erigim " S EN Gok Gesit
esti] __ > Ey

Kara Delk
Maijazaiann EN _
cabuk Gidikiers yer EN Yeni Uriinler
{moda)




Birinci temel kural
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“Karlilik, mUsterilerin problemlerine
cozum uretilerek yakalair.”

“Musterilerin problemlerini en Iyi
anlayan ve en etkigozumu Ureten
firmalar daima kazariar.”




/kinci temel kural
B T T T T

Eger herhangi bir (hatta iki)
acidan“net’ bicimde“en T
lyi” degilseniz, ciddi karlar

yakalamare zorlgacakir. | b g
En az bir konuda (fiyat,
moda,cesitlilik, erisim) en

Iyl olmayi hedefleyin.




[lging bir gozlem
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Musterilerinizle gortstn. Onlarmn
odaklanmalanin firma yoneticilerinden
farkli oldugunu goreceksiniz.

Musteriler fiyattan,cesitten, Grtinden,
bulunabllirlikten kongurken:;
yoneticiler m&aza alan mazaza dizeni
gibi konulardan 6z ederler.




Uctincll temel kural
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Firmay / magazay yonetirken ve
gelistirirken enerjinizinonemli bir
bolumuUnd “mUsteri ilgilering” ayirin.

Onemli olan, onlan ilgileridir; sizinkiler
degil !

Urtinler, fiyat, bulunabilirlik,cesitlilik,
moda ve akveris deneyimi...
Odaklanmaiz gereken bunlarrl




“Yeterince 1yl olmayin...
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En az bir ynde“iy1” olmalisiniz. Tum
ozelliklerde sadecéyeterince Iyl olmak,
“vasal oldugunuz ve bu nedenle

musterilerinizin bir vadede sizi terkedezie
anlamna gelir.

Vasatlik, olime giden yoldur.




Kara delik
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er akidan“en iyr EN'ler Diagrami
am azm I Z . EN Ucuz Fiyat

(fiyat)

“jlrl"i LF'IUE E:}'Illllllll;: EJEIH.IE ||j
Magaziann yavasga

er &idan“en Iyr’ AN S

olmayacalistiginizda
ortadaki“kara delge’ Moty "< N, > A
disebilirsiniz.
Kara dellk, h]Z“ bII’ Megiazalann EN

pabuk lddkleriyer — EN Yeni Uriinler

“yok edicidir’. i




Firmanizi taniyin

Firmanzin hangi ynlerden iyi,
nerelerde &tu oldugunu bilmelisiniz.

Firmanzin yeteneklerigzellikleri ve

musterilerinizin ihtiyaclari
dogrultusunda size uyguien Iyr’
yonu secmelisiniz.




Son 9zZ...
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Firmanzin guclt ve zayf yonlerini
tandiginizda,

Sizin dsinizda olgan firsatlarn ve

tehditlerin farknda ve bilincinde
oldugunuzda

lyi yonlerimizi dasru bicimde gelstirip
olumsuz yanlamizi dizelttigimizde
Basan kaginilmaz bcimde bizim olacakt.




“Yeni Kgullarda Yeni/puclari”
T T T [ [ [T

Benl dinlerken gsterdginiz nazik
sabiniz icin tesekkir ederim.

Sorularniz olursa onlarda
cevaplamaktan memnun olurum.

Gurcan Banger




