MAGAZA YERLESIMINDE DIKKAT EDILECEK HUSUSLAR

Bir perakendeci olarak igsletmemizde ydnettigimiz fonksiyonlardan biri de magdaza yerlesimini
olusturmak ve bunu verimli olarak yénetmektir. Yani ugagimizin kanatlarindan biri.

MAGAZA YERLESIM

n

Magazacilar, islettikleri magaza alanindan en ylksek verimi almak icin c¢alisirlar. Bir magazada
metrekare basina disen satis yani ciro, o magaza icgin en kritk Anahtar Performans
Gostergelerinden (KPI) biridir. Magaza alanindaki bu verimliligi yikseltmek igin uygun bir magaza
yerlesimi uygulamak ve bu sayede dogru Urtnlere, Urin kategorilere, dogru alan (metrekare,
metretil vs.) tahsis etmek gerekmektedir. Magazaci olarak temel amaglarimizdan biri de kirasini
o6dedigimiz her m2 den en yiksek ciroyu elde etmektir.

Kategori tanimi i¢in, ‘musterinin ihtiyaglarini kargilamak igin birbiri ile ilintili ve veya muadil olarak
algiladidi, belirgin ve yonetilebilir bir Grtin gruplamasidir’ diyebiliriz. Basit bir drnek verecek olursak
bir sipermarket icerisinde yer alan sebze-meyve reyonu bir kategoridir. Birbiri ile ilintili, muadil ve
birbirini tamamlayici Grtn gruplamasidir. Ya da zlccaciye Urunleri satan bir dukkanda tava -tencere
grubu bir kategori olarak tanimlanabilir.

Magazayi olusturmadan ya da agmadan once toplam magaza alanini gesitli gruplar arasinda
paylastirmalidir. Buna goére 6nceden magazanin toplam alaninin ne kadarinin satis, satis destek,
masteri dinlenme alanlari, drin deneme kabinleri, yeme-igme alanlari olacagi ayrica magaza
personelinin dinlenmesi, soyunma dolaplari, vb. igin ayrilan alanlari ve depo alanlarinin nasil
bolustirilecegi 6nceden planlanmalidir. Bu yaklasimi kiigik bir metrekareye sahip bir isletmede
bile uygulayabilirim. Ne kadarlik alana kiglk bir depo yapacadiz? Yazarkasamizi ve kasa
bankomuz ne kadar yer kaplamali? Dikkanimizda masteri icin ayiracagimiz yiriime alani ne kadar
olmali? Bu alanlar 6nceden planlamaliyim. Dogru magaza yerlesimi aslinda bu bdlimlemelerin
planlamasiyla baglar.

Oncelikle satis alani igin ayrilan bélim belirlenir ve Uriinler ya da kategoriler igin baliimlendiriimesi
yapilir. Ornegdin bir ayakkabi magazasinin satis alani belirlendikten sonra bu alanin ne kadarinda



bayan ne kadarinda erkek koleksiyonu sergileneceg@i ya da bir gocuk mobilya magazasinin ne
kadar bir bolimunin bebek grubuna, ne kadar bir b6limin kiz gocuk mobilyalarina ya da erkek
cocuk mobilyalarina ayrilacagi belirlenir. Bu tahsisler belirlenirken bazi stratejiler izlenmelidir,
Ornegin; Yiiksek kar marjina sahip ve satis devir hizi yiiksek olan Uriinler ya da Urlin gruplari satis
alanindan daha blylk pay almasi gibi. Bu stratejilerden biraz sonra bahsedecegim.

Kurumsal ve yeni nesil perakendeci isletmelerde magdaza yerlesim planlari agirlikli olarak merkez
yonetim tarafindan belilenmekte ve magazalara aktarilmaktadir. Asagida belirttigim kriterleri
dikkate alarak hazirlanan planogramlar yani yerlesim planlari/fotodraflari magazalara iletilir ve
magaza ekipleri tarafindan uygulanir. Bu uygulama hem magazalar arasindaki gorsellik ve yerlesim
planinin bir standart ve bitlnlik icinde olmasini saglar, hem de tlketiciye iletilecek olan mesaji
kuvvetlendirir.

Peki, magazalarda Uriin ya da Urln gruplarina ayrilacak alanlar neye gore belirlenir? Bazi temel ve
jenerik kriterleri soyle siralayabiliriz.

1) Geg¢mis donemlerin satis verilerine gore alan ayirmak,

Ornegin, bir oyuncak magazasinda 0-2 yas cocuk oyuncaklarinin satig rakamlari tim satiglarin
yaklasik %20'sini olusturuyorsa, 0-2 yas ¢cocuk oyuncaklari igin %20'lik bir alan ayirabilirsiniz. Ya
da bir erkek giyim magazasinda ayakkabi kategorisinin gegmis dénemlerde satislarin %10’unu
olusturdugunu varsayalim. Bu durumda, bir sonraki donemde bu oran dikkate alinarak bir alan

ayirimi yapilabilir.

2) Uriin ya da kategorilerin briit kar marjlarina goére alan ayirmak,

Bu sekilde bir alan ayirimi yaptigimizda dikkate aldigimiz temel referansimiz gegmis donemlerin
satis performansi degil, bu alanda satisa sunulacak olan Uriin ya da Urtin gruplarinin brtt kar
marjlaridir. Boylelikle magazanin karlihgina daha fazla katki saglayan trin ya da GrlGn gruplarina
daha genis bir satis alani tahsis etmis oluruz.

3) Rekabeti dikkate alarak alan ayirmak,

Bir teknoloji magazasini 6rnek olarak alalim. Rakip markalar tablet bilgisayarlar grubunda belirli bir
artin gesitliligi bulunduruyorsa ve buna bagl olarak da uygun bir alan ayiriyorlarsa, bu Urin

grubundaki rekabetten geri kalmak istemeyen bir magaza benzer bir yaklagim ile alan ayirabilir.

4) Stratejik hedeflere gore alan ayirmak,

Bazi durumlarda magazalarda, ana isletmenin belirledigi stratejik hedefler dogrultusunda alan

tahsisleri yapilabilir. Burada bir dnceliklendirme ve stratejik yaklasim temel alinir.

Bazi igletmeler, belirli Urlin ya da Urdn gruplarinin 6nceki donem satis performanslari disuk bile
olsa bir sonraki dénem bu Uriinlere daha fazla alan ayirabilirler. Ornegin bir bayan giyim
magazasinin bir dnceki dénem abiye kiyafet satis performansi oldukga dusuk olabilir. Fakat marka
yonetimi 6nimuzdeki donemde bu kategori i¢in yeni bir tasarimci ile anlagsmisg, reklam ve tanitim

planlamasi yapmis ya da bu drln grubunun satisi i¢in ekstra bir satici prim sistemi hazirlamig



olabilir. Sonug olarak bir dnceki donem satis performansina gore degil bu stratejik kararlar 1siginda

magaza alani ayrilabilir.

5) Uriin ya da kategorilerin birim satis fiyatlarina gére alan ayirmak,

Bu sekilde bir alan ayirimi yaptigimizda temel referansimiz drtnlerin ya da artn gruplarinin birim
satis fiyatlandir. Bir cep telefonu magazasini dusinelim; birim fiyati ylksek olan akilli cihaz
telefonlara daha az ve yeterli bir alan ayirilirken, birim fiyati ok daha disuk yani esnaf tabiri ile
strimu ve gesidi ¢ok daha fazla olan cep telefonu aksesuarlarina daha genis bir alan ayirmak

durumunda kalabiliriz.

6) Kampanya ve pazarlama onceliklerine gore alan ayirmak,

Bazi durumlarda Urlin ya da drln gruplarina, ana igletmenin belirledigi kampanyalar ya da
pazarlama faaliyetlerine gore alan tahsisi yapilir. Aslinda bu da stratejik hedefler dogrultusunda

yapilan bir alan tahsisi sayilir.

7) Donemsellige gore alan ayirmak.

Ornegin bir beyaz esya magazasinda, Kurban Bayrami déneminde kiyma makinelerine ayrilan alan
blylkken diger ginlerde daha disUk olabilir. Bu yontemde hangi Grinin hangi donemde daha

yuksek bir satis performansi sergileyecegini 6ngérmek énemlidir.

Tekrar altini gizmek isterim ki, magaza kurulumu ya da dénemsel olarak isletmenizin fiziki alaninda
yapacaginiz degisikliklerde her Uriine ya da Uriin grubuna ayiracaginiz alanin bir satis getirisi
olmali. ister 10 m2 lik bir dilkkkdnda drinlerinizi sergiliyor olun ister biyiik bir magazaniz olsun,

yerlesim yaparken saydigimiz bu kriterleri dikkate almanizi éneririm.



