2.PERAKENDECILIGIN DUNU - BUGUNU

Perakende icin yapilan birgok tanimdan biri de , “musterinin devaml degisen ihtiyag ve isteklerini,
analitik ve duygusal yontemlerle en iyi sekilde anlayip, ortaya gikan ihtiyaci en miikemmel sekilde
karsilayacak teklifi yapma sanatidir” ifadesidir.

Gegmise, sanayi devriminin baslangici olarak nitelendirebilecegimiz Il. Diinya savasi sonrasi ilk
déneme baktigimizda uretim odakli bir ekonomi dikkat ¢ekiyor. Bu dénemde tamamiyla hedef
tiketicilerin ihtiyaclarini karsilamak. Disinin, benim soguktan korunmak icin bir mont ya da kaban
ihtiyacim var ve birileri bunu Uretip satiyor, ben de onlardan satin alip bu ihtiyacimi karsiliyorum.
Uretim gesitliligi ve alternatif az. Talep ise fazla. Yani piramidin tepesinde (reticiler var.
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Sonralari igin rengi biraz daha degisti, ekonominin gelismesi ve Uretimin gogalmasi ile birlikte
alternatifler cogaldi ve Ureticilerin yeni stratejisi su oldu ‘musteride yeni ihtiyaglar yaratmak ve bu
sayede daha ¢ok Uriin satmak ‘Bu yeni ihtiyaglarin yaratilmasi ile birlikte pazar daha da biyudu.
Ureticiler bu dénemde yaptiklari riinlerle tiiketicilerde yeni ihtiyaclar yarattilar. Artan rekabet ve
cesitlilik de isleri biraz zora soktu. Artik piramidin en tepesinde musteri bulunuyordu, arz yiksek
fakat buna karsilik tiketicinin talebi ise segiciydi. Misterinin bir GrinG tercih etmesi igin ihtiyaglarini
karsilamasi ya da yaratilmis yeni ihtiyaglarina cevap vermesi yetmiyordu. Artik misterinin ‘arzu ve
isteklerine' hitap eden Urunler ya da perakendeciler tercih ediliyordu. Arzu ve isteklere hitap eden
drtnler, arzu ve isteklere hitap eden magaza atmosferleri, arzu ve isteklere hitap eden hizmet
standartlari 6n plandaydi.

Soyle bir hatirlayalim, cep telefonlari gikmadan énce tiiketicinin bu konudaki ihtiyaci neydi? Kablolu
telefonlara zorunlu olmadan, diledigi yerde diledigi zaman konusmak! Bizler de bu ihtiyacimizi
karsilamak igin satin aldik. Sonralari tam pazar tikandi derken Ureticiler bir hamle daha yapti, kisa
mesaj 6zelligi olan, fotograf ve video geken, internet 6zelligi olan yeni cep telefonlari Urettiler ve bu
Ozellikler bir anda bizim yeni ihtiyaglarimiza dénisti ya cep telefonlarimizi yeniledik ya da
alacagimiz cep telefonlarinda bu 6zellikleri aradik. Ureticiler bizde yeni ihtiyaglar yarattilar. Cep
telefonundan beklentimiz sadece konugsmakken bir anda video 6zelligi, internet... vs 6zellikleri arar
olduk.



icinde bulundugumuz dénemde, tiiketici olarak benim ihtiyaglarimi ya da sonradan yaratimig
ihtiyaglarimi tamamen karsilayabilen onlarca marka, ylzlerce magaza varken ben arzu ve
isteklerim dogrultusunda tercihimi yapiyorum, “o driinii almak ya da o magazadan almak istiyorum’.
Belki de daha fazla para ddeyerek. Ayni 6zelliklere sahip onlarca alternatif varken, Ustelik belki de
bircogu daha da ucuzken ben tiketici olarak ‘arzu ve isteklerim “ ile satin alma kararimi veriyorum.

Buradan yola g¢ikarak sunu soéyleyebiliriz ki ginimuzde perakendecilik tlketicilerin arzu ve
isteklerine hitap edebilmekten geciyor. Yaratilan magaza atmosferi, misteri deder vaadi, Grin,
lokasyon, hizmet kalitesi... Bunlarin hepsinin bir amaci var: mdsgterilerin arzu ve isteklerine hitap
edebilmek ve bu sayede tercih edilmek.

Kasap, manav, aile sirketi, ziiccaciye dikkani ya da kurumsal bir markanin bayisi her nasil bir
isletmeniz varsa, igletmenizdeki bagari icin en dnemli dayanak su olmali. Uriin ve hizmet sundugu
musterilerin arzu ve isteklerine hitap edebilmek ve bu sayede onlarin tekrar tekrar isletmesini
Ziyaret etmesini saglamak. Gunumuz perakendeciliginin temelinde bu yatiyor. Simdiden hepinize
basarilar diliyorum.



