Satislar1 Arttirmanin Sihirli Yontemi:

Tanzim-Teshir (Merchandising)

ilhan Urkmez

Yazar, Yonetici, Egitmen ve Danigman

Satis noktalarinda ( Hipermarket, Siipermarket, Market, Magaza, Bakkal, v.b.) son tiiketiciye
yonelik yapilan ve satig artisi saglamayr amaglayan her tiirlii iletisim ve dikkat cekici
aktiviteler biitiiniine Tanzim-Teshir (Merchandising) denilir.

Diger bir ifadeyle, Tanzim-Teshir aligveris merkezlerinde anlik satinalma giidiisii ile aligveris
yapan miisteriyi etkileme, yonlendirme ve iiriin veya hizmet lehine satinalma karar1 verdirme
calismalanidir. Bu sebeple; Tanzim-Teshir, iiriinlerin satis noktalarinda bulunabilirligini,
goriinebilirligini ve satinalinabilirligini arttirmak icin iirlinlerin satis noktalarindaki trafik
akigia gore en uygun yerde kusursuz bir sekilde ve miisteri ilgisini en fazla ¢ekecek sekilde
sergilenmesi faaliyetlerini igerir. Satisin sonucuna etkisinin 6neminden dolayr da Tanzim-
Teshir, satista talep yaratmanin ve talep karsilamanin dort fonksiyonundan biridir. Diger {i¢
fonksiyon ise sunlardir; Miisteri Gelistirme, Siparis Alma ve Dagitim.

Dagitim; dogru iiriiniin dogru zamanda ve dogru miktarda satis noktalarina teslim edilmesidir.

Siparis alma; satis noktas1 stoklarinin sayilarak eksik iiriinlerin bir sonraki ziyarete kadar
yetecek ol¢ii de ve satilacak nispette tamamlanmasidir.

Miisteri gelistirme ise satislarin, pazar ve raf paylarinin ve karlili§in artirllmasi igin yapilan
uygulamalarin hepsidir. Uzmanlik gerektirir. Bu dort fonksiyon icinde en onemlisi olup
Tanzim-Teshir faaliyetleriyle es zamanli ve birlikte yapilir.

Tanzim-Teshir; satislarin artmasini saglayan ve pazarda iiriinlerin taninabilirligini saglayarak
miisteriler tarafindan tercih edilmesini kolaylastiran bir yontemdir. Tanzim-Teshirin mantig
sunu soyler; bulunmayan mal goriilemez ve goriilmeyen mal ise satilamaz.Uriiniin miisteriler
tarafindan satin alinmasi icin énce o iiriiniin satis noktasinda bulunmas gerekir. Uriiniin satis
noktasinda bulunmasi tek basina satis icin yeterli degildir. Bulunan {iriiniin o satis noktasinda
bir de miisteri tarafindan goriilebilir olmasi gerekir. Miisteri gorebilmeli ki o iiriinii tercih
edebilsin.Uriiniin satis noktasinda bulunmasi ve goriinebilmesi yanin da bir de
satinalinabilmesi gerekir.

Uriinlerin satis noktalarinda satin alinabilmesi igin ise var olan iiriin gesitlerinin hepsinin tiim
satts noktalarinda bulunmas1 gerekir. Tanzim-Teshir terminelojisi ig¢inde bu isleme
penetrasyon ( bulundurma / yayginlik ) denir. Satis ve dagitim aktivitelerinin en nihai amaci
maksimum penetrasyonu saglamaktir. Her iiriiniin her yerde olmasini saglamak o {iriiniin
pazara penetre olmasi demektir ki bu durum satis aktiviteleri i¢cinde ¢cok 6nemli bir yer tutar.

Satis noktasinda miisteri ile kars1 karsiya gelindigi zaman iki farkl aktivitenin varligi dikkati
ceker;

1) Talebi yaratmak.

2) Talebi karsilamak.



Her iki aktivite birbirinden farkliliklar gostermektedir. Sirketin satis organizasyonu olarak
giicil, bu iki farkli aktiviteyi nasil ve ne sekilde yaptigi ile dogru orantilidir.

Once talep yaratilmali ki sonra yaratilan bu talep karsilanabilsin. Iste bu sebepten dolay:
Tanzim-Teshir uygulamalar1 yukarda ifade edilen iki aktiviteden ilkiyle yani talep yaratmakla
ilgilidir.

Talebi yaratmanin ve satiglar1 arttirmanin farkli yontemleri vardir; bu yontemlerin i¢inde en
etkilisi Tanzim-Teshir uygulamalandir.

Satislart iki yontemle arttirabiliriz; Birincisi yeni miisteriler bularak, ikincisi ise mevcut
miisterilere daha cok satarak.Tanzim-Teshir her iki yonteme de hizmet eder fakat en ¢ok ta
mevcut miisterilere yonelik satigin artisinda kullanilir.

Tanzim Teshir su amaglarin birini, yada birkagin1 veya hepsini gerceklestirmek icin
yapilabilir;
= Tiiketicinin satin alma kararini etkilemek i¢in.
= Rakibe gore avantaj saglamak i¢in.
= Tutarli marka imaj1 yaratabilmek i¢in.
= Karl satis artisi elde etmek icin.
= Stoklar kontrol etmek ve doniis oranini artirmak icin.
= Tiiketiciyi satig noktasina ¢ekerek iiriinii hatirlatip marka baglhiligi yaratmak, alisverisi
kolaylastirmak ve hizlandirmak igin.
»  Uriiniin raf 6mriinii kisaltarak metrekare basina diisen sati cirosunu arttirmak icin.
» Uriinlerin ve satis noktasimin temiz olmasini saglayarak iiriinlerin miisterilere iyi
goriinmesini saglamak igin.
= Satig noktasinin satis amacl ve miisteri odakli yonetilmesi icin.

Tanzim-Teshir’in tiiketici davramgina yonelik iki temel c¢ikarimi vardir; Birincisi; satis
noktalarinda bir cok iiriin; tiiketiciler tarafindan “Anlik Satinalma Giidiisii* ile satin alinir.
Diger bir ifadeyle bir ¢ok kisi aligveris listesine yazmadigi iiriinleri magaza icinde goriince
alma egilimi gosterir. Boyle olunca, miisteriye satis noktasinda ilk goriinen tiriin kendisini
sattirmakta ve ayn iiriin segmentinde daha sonra miisteriyle bulusan iiriin az satmakta yada
hi¢ satmamaktadir.

Tanzim-Teshir’in tiiketici davramigina yoOnelik ikinci ©zel c¢ikarimi ise “Genigleyen
Tiiketim“dir. Genisleyen tiiketim Ongoriisii, liriinler ne kadar ¢ok satin alimirsa o kadar ¢ok
tiiketilir mantigmin dogrulugunu gosterir. Ornegin; ortalama bir Tiirk ailesinin 15 y1l 6nceki
deterjan tiikketim miktar ile simdilerdeki tiiketim miktar1 arasindaki fark ¢ok fazladir. Bunun
en Onemli sebebi iiretici firmalarin {iretimden satisa ve pazarlamaya kadar gecerli olan siirecte
“Genisleyen Tiiketim* yaklasimini ¢ok iyi kullanmis olmalaridir.

= Perdeler icin deterjan.

= Pamuklular i¢cin deterjan.

= Renkliler i¢in deterjan.

= Beyazlar i¢in deterjan.

= V.b.
Ayr deterjan iiretmeleri ve satisa sunmalariyla 6nceden iki veya ii¢ kilogram olan ortalama
bir Tiirk ailesinin deterjan tiiketimi giiniimiizde dort bes kilograma kadar ¢ikmistir.Belirttigim
bu durumun ne kadar gercek oldugunu ben her ay aligsveris yaparken yasiyorum.



Tanzim-Teshir dongiisii ; Tanzim-Teshir aktivitelerinin ne kadar ¢ok satis artis1 saglayacagini
gostermektedir;

Tanzim-Teshir
teknik ve

' uygulamalari ‘

Artan kar Artan satis

Artan pazar pay1

Bu dongiiye gore bir satis no riin bazli Tanzim-Teshir tekniklerinin uygulanmasi
satig1 arttirmakta, artan satislar pazar payimin da artmasina sebebiyet vermekte ve sonug olarak
ta hem iireticinin hem de satis noktasinin Tanzim-Teshir uygulandig iirlinden elde ettigi kar
artmaktadir.

Gorevleri kendilerine verilen satig rutu igindeki satis noktalarini ziyaret etmek ve bu satig
noktalarinda satilan sirket iirtinlerinin Tanzim-Teshirini yapmak olan Tanzim-Teshir ve satis
elemanlan satig sistemi i¢inde Onemli bir faaliyeti yerine getirirler.Ciinkii, iirinlerin satis
noktasinda ki yerlesimi, raflardaki diizeni, iizerinde fiyat etiketlerinin olup olmadigi, iriin
iizerinde ki markanin miisteri tarafindan net bir sekilde goriiniip goriinmedigi ve firmanin
belirlemis oldugu Tanzim-Teshir standartlarinin uygulanip uygulanmadig gibi daha bir ¢ok
faktoriin gergeklesmesini ve denetlenmesini yapan Tanzim-Teshir ve satis elemanlaridir.

Bazi satis kanallarinda anlik satislarin orami ¢ok yiiksektir. Diger bir ifadeyle, miisteriler bir
satis noktasina girdiklerinde ©nceden planlanmis aligverisin disinda plansiz aligveriste
yaparlar. Iste plansiz aligverisin yapildig1 bir ortam da iiriiniin satilmasim etkileyen en biiyiik
etken o iiriiniin satis noktas1 icindeki Tanzim-Teshirinin yapilip yapilmadigidir. Ornegin;
marka bagimliliginin ¢ok az oldugu iki iiriinii ele alalim. Satis fiyatlariin da ayni oldugunu
diisiinelim. Bu iki {iriin ayn1 satis noktasinda ayni rafta sergilenmis olsunlar. Fakat, trafik
akigia gore bu iriinlerden birisi digerine gore daha onde ve miisteriyle daha hizli gorsel
temas kurulacak sekilde sergilenmis olsun. Ne olur bilir misiniz? Trafik akisina gore birinci
sirada olan {riiniin miisteri tarafindan satin alinma ihtimali trafik akisina gore ikinci veya
sonra ki sirada olan {irliniin satin alinma ihtimalinden her zaman daha fazla olacaktir.

Tanzim-Teshir faaliyetlerinin {iireticiye, perakendeciye yada satis noktasia ve tiiketiciye
yonelik faydalarini su sekilde 6zetleyebiliriz;

Ureticiye faydalar:
= Marka baghlig yaratir.
= Reklami satisa doniistiiriir.



= Satis1 artirir.

= Stoklarin donii§ oranini artirir.

= Stok kontroliinii kolaylastirir.

= Stok getirisinin degerini artirir.

= Satis noktasinin satis amacl kontroliinii saglar.

Perakendeciye yada satis noktasina faydalari:
= Metrekare bagina diisen satis cirosunu arttirir.
=  Metrekare basina diisen briit kar1 arttirir.
= Depo alaninin verimli kullanilmasina olanak taniyarak minimum stokla maksimum
satig yapilmasini saglar.
=  Aligverisi kolaylastirir ve hizlandirir.
= Tiiketiciyi satis noktasina ceker.
»  Uriiniin raf émriinii kisaltir.
»  Uriinlerin miisterilere iyi goriinmesini saglar.
» Uriinlerin ve satis noktasinin temiz olmasini saglar.

Tiiketiciye faydalari:
= Aligverisi kolaylastirir.
= Haurlatir.
= Aligverisi hizlandirir.
= Satis noktasinin iiriine ve miisteriye deger verdigini gosterir.

Iste biitiin bu sebeplerden dolay1 Tanzim-Teshir énemlidir. Tanzim-Teshir faaliyetlerini yapan
Tanzim-Teshir veya satis elemanlart da onemlidir. Iyi egitilmeleri ve izlenmeleri gerekir.
Ciinkii; Tanzim-Teshirin ne oldugunu, nasil yapilmasi gerektigini, amaca uygun ve etkin bir
sekilde uygulandiginda satis noktasinin toplam karinin, metrekare bagina diisen satig
cirosunun ve briit kariin nasil yiikseltilecegini, stok miktarinin verimli bir sekilde giinliik,
haftalik ve aylik bazda diizenli kontroliiniin nasil saglanabilecegini ve stok devir hizim
arttirarak hem depo i¢i kullaniminin hemde satis alanlarinin kullanim verimliliginin hem de
“stok getirisi” nin degerinin nasil arttirlacagini bilen satis elemanlann hi¢ kusku yokki
satiglarinda fark yaratarak satista iistiin basar1 saglarlar ve sirket satis hedeflerinin
gerceklestirilmesinde ¢ok onemli aktif rol oynarlar.



