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Is Hedefleri ve Arastirmanin Hedefi

ihtiyaciniz olan birkag seyi almak icin is ¢ikisi markete ugradiginizi diisiiniin. Elinizde diin aksamdan olusturdugunuz bir alisveris listesi var ve marketin icine girdiginizde
elinizdeki o listede bulunan trinlerin sergilendigi raflara dogru ilerlediniz. Listenizdeki bu Uriinleri sepetinize eklerken 6niinden gectiginiz raf ve standlarda bulunan
diger Griinleri de inceleyerek alisverisinizi tamamlamak (izere kasaya ilerlediniz. Odeme sirasi beklerken kasa éniinde bulunan iriinlere de son bir kez géz gezdirdiniz.
Marketten ciktiniz ve eve geldiniz. Alisveris torbalarini bosaltirken listenizde olmayan bir cok farkh Griinid satin aldiginizi fark ettiniz.

Peki ya bu iiriinler alisveris torbalariniza nasil girdi?

Bu sorunun cevabi aslinda Giriinlerin magaza icindeki konumlandirmasi, raflardaki siralamasi, Griin icerigi, fiyat ve paketleme gibi bir cok faktorle alakalidir. Nihai tiiketici
alisverislerine dair yapilan arastirmalardan elde edilen verilere gére her 10 gida alisverisinden 5 tanesinin karari market icinde aligveris sirasinda verilmektedir. Bu
ylzden de tiketicinin satin alma karari hedef {irlinlerin magaza icinde benzerlerinden ayrisabilmesine ve aligverisciye goriiniir olmasina baghdir. Sakiz ve seker
Urinlerinin tiiketicinin sepetinde yer alabilmesi icin dikkat cekebilecegi bir yerde konumlanmasi gerekir; bu baglamda kasa onleri gorsel farkindaligi arttirabilmek icin
cok 6nemlidir.

ideal olan atistirmalik Giriinlerin kasa éniinde bulunmasi olsa da, alanin kiiciikligii sebebiyle buralarda limitli sayida riin yer alabilmekte. Bu limitli alanlardaki
gorindrltginid ve performansini artirmayi hedefleyen sakiz ve sekerleme kategorisinin 6nde gelen Ureticisi olan misterimizle de yollarimiz bu ihtiyacin cevaplanmasi
noktasinda kesisti.

Bu ihtiyaci cevaplayabilmek icin ¢iktigimiz yolda ilk 6nce rassal 6rnekleme yontemi ile kasa 6nlinde sakiz ve seker Urinleri bulunduran 1500 adet sipermarket
noktasindan olusan bir uzay olusturduk. Bu uzayda 6lglimlemek istedigimiz en temel deger Urilinlerin bulunurluguydu; buna ek olarak buralarda hangi sakiz ve seker
markalarinin bulundugu ve musterimizin éncceliklendirdigi Grlin listesindeki 6gelerin satilip satilmadigl da kontrol edecegimiz degerlerdi. Bu ¢alisma ile misterimize
saglayacagimiz en onemli katma deger ise, arastirdigimiz bu metriklerin satisa nasil etki ettigini bulmak, yani misterimizin yatirimlarinin geri dénisuni
degerlendirebilmek olacakti.
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Bulgular ve I¢gériilerin Paylasimi @) @

ilk olarak kasa éniinde hem miisterimizin se¢cmis oldugu tic markasinin (Marka A, Marka B ve Marka C) hem de rakip markalarinin bulunurlugunu inceledik ve
penetrasyonlarini belirledik.

Kasa oniinde bulunan alanin limitli olmasi nedeniyle sakiz ve seker kategorisinde yer alan blitiin oyuncularin bir arada bulunmasi elbette ¢cok mimkin olmayacakti. Elde
ettigimiz ilk bulgular 1siginda calismamizin ikinci asamasinda kasa onlerinde bulunan Urinleri marka sayilarina goére gruplandirdik. Bu asamada miisterimizin kasa
onlerinde bulundurdugu marka sayisina gore nasil bir performans sergiledigini gordiik. Bunu biraz daha detaylandirdigimizda galismamizin iigiincii asamasinda bu
grupladigimiz noktalarda her bir marka 6zelinde hangi rakip marka veya markalarla birlikte bulundugunda performansinda yiiksek seviyelere gikabildigini belirledik. Ancak
burada da misterimizin satis performansini hangi Girtinlerinin daha ¢ok etkiledigini belirtmek 6nemli bir bilgi olacakti. Bu baglamda calismamizin dérdiincii asamasinda
misterimizin portfoylinde bulunan stratejik olarak belirledigi 15 trln{in her birinin penetrasyonlarini ve misterimizin satis performansina etkisini detayl bir sekilde
inceledik. Misterimizin tim Uriinlerini kasa 6nlerinde bulundurmasi elbette cok miimkiin olmayacakti. Kendilerinin kasa onlerinde bu 15 Uriinden en az ka¢ adet Urin ile
bulunmasi gerektigine yon verebilmek amaciyla calismamizin son asamasinda kasa onlinde Griin bulunurluklarini detayl bir sekilde inceledik.

Ozetle gerceklestirdigimiz bu calisma ile farkli adimlarda miisterimize su icgoriileri saglamis olduk;

* Kasa oniuindeki bulunurluk pazar payini dogrudan etkiliyordu ve misterimizin rakipleri karsisinda avantaj saglayabilmesi icin kasa éniinde bulundugu market sayisini
artirmaliyd.

* Sakiz ve seker Urlinlerinin kasa onlerinde birlikte bulunmasi durumunda misterimizin bu noktalarda en az iki markasini birlikte bulundurmasi gerekiyordu.

* Marka A, B ve C'nin tiiketici ¢ekisi yiksek oldugundan musterimiz bu markalarin bulundugu kasa ve satis noktasi sayisini artirmaliydi.

* Marka A,B ve C’ye ait olan (rlinlerden en az 6 tanesi kasa éniinde satilmaliydi ve bu 6 (irin calismamizda oncelikli olarak belirledigimiz Griinler olmaliydi.
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Arastirma Sonrasi Alinan Aksiyonlar ve Arastirmanin Is Sonuclarina Etkileri

Bu calisma ile tiiketicilerin satin alma kararinin market icerisinde belirlendigi ve dolayisiyla satis noktasinda rekabetin kiyasiya oldugu sakiz ve seker kategorilerinde gorsel
farkindalik yaratmanin 6nemini tespit ettik. Calismanin stratejik bulgularinda market i¢i konumlandiriilmasina yonelik, marka ve trin bulunurlugunu igeren kapsamli bir
strateji belirlendi.

Calismamizi takip eden slirede;

* Bulgularimizdan yola cikarak satis ekiplerinin tesvik edildigi kasa 6ni aktiviteleri satislara pozitif bir etki sagladi. Miisterimizin performansinda bir énceki yilin ayni
dénemi ile karsilastirildiginda inceledigimiz iki kategoride de %63,4’liik bir artis gézlemlendi.

* Misterimizin kategorideki satislari belli bir donem igerisinde zirveye ulasip ardindan disuse gegerken, uygulanan kasa é6nii aktiviteleri sayesinde, uygulama sonrasi
dénemde, bu yiikselisin ardindan satislarda bir diisiis yasanmadi.

* Kasa Ondu ile ilgili inceledigimiz noktalar, miisterimiz tarafindan uygulanan aksiyonlar sonucunda bir é6nceki senenin ayni dénemine gére %10’luk bir biiyiime
kaydederken, bu noktalar perakendeci biiyiimesine %1,1’lik bir katki sagladi.

* Misterimizin markalarindan kasa oniinde 6 iiriine kadar bulundurmasinin kategori biiyiimesine yaklasik %0,2’lik bir etkisi oldu.

* Bir 6nceki senenin ayni donemiyle karsilastirildiginda, inceledigimiz iic marka icin toplamda yaklasik %13’liik bir satis artisi ve %5’lik bir penetrasyon artisi elde
edildi. Bu donemler arasinda en ¢ok dedisim gdsteren iiriin ise pazar payini 6 katina ¢ikarirken penetrasyonunda da %121’lik bir artis gorildu.

Calismamizla misterimizin sakiz ve sekerleme kategorisindeki stratejisinde kasa 6ni bulunurlugunun kritik 6nemini tespit ettik ve bu yondeki planlamasinda getirisi
yiksek olan marka ve Uriinlere odaklanmasina yardimci olduk. Bu dogrultuda is ortagimizin sakiz ve seker riinlerinin kasa 6ntinde bulunmasi hem kendilerine hem de
tim kategoriye 6nemli katkilar sagladi.
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