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Is Hedefleri ve Arastirmanin Hedefi

Bakkallarimiz gittikge artan indirim marketleri ve siipermarketlere karsi hala dimdik ayakta. Sayilari azalsa da onlar bizim icin cok dnemli. ismimizi bilen, hatirnmizi
soran, kargo yonlendirip anahtar birakabilecegimiz birileri olmasi ne giizel sey. Sadece bizler icin degil, Ureticiler icin de dyle! Misterimiz de bizim gibi distn{yor
olmali ki, bakkallardaki pazar dinamigini daha yakindan, olabilecek en gilincel sekilde 6grenmek ve hem onlara hem de kendisine kazandiracak bir ¢6ziim bulmak icin
caldi kapimizi.

“Bakkallarimiz dimdik ayakta” dedik ama clizdanlarindaki para da belli! Misterimiz gibi bir diinya Uretici kapilarinda, hepsi kendi GrlinGini en 6nlere koymak ister ama
diikkandaki raf da kisith. Hem o clizdandan hem o raflardan maksimum payi almal! Hele de etrafiniz giicli rakipler tarafindan cevriliyse, bu oyunu ¢ok akillica
oynamali. Esnek olmalisiniz, onun yolu da hizli olmaktan gecer. Peki, ama nasil?

Arastirmamiz, bu soruya bir yanit arayisi olarak karsinizda...

Perakendecinin clizdanindan pay alabilmenin yolu dncelikle parasini nasil harcadigini anlamaktan gecer. Hangi kategori icin ne kadar harcar, ne zaman harcar, hangi
kategorileri beraber satin alir, hangisinin alimini énceliklendirir...

Miisterimize bu cevaplari saglayabilmek amaciyla kendimize Tiirkiye’nin en biiyiik {i¢ ilinde tam 400 tane is ortagi bulduk!

Her hafta bu 400 is ortagimizi ziyaret edip hem hatirlarini sorduk hem de paralarini nereye harcadiklarini. Onlar da sagolsunlar bize hem dikkanlarini, hem
faturalarini, hem de kalplerini actilar! Tek tek sorduk tiim Griinlerini ve siparislerini, oradan anladik satislarini. Ogrendik hangi rafa ne koydular, hepsini sorduk. Tek tek
baktik diikkanlarina, raflarina, neyi nerede sattilar, ka¢ kapak sogutucu koydular, ka¢ adet sergi kurdular, nereye ne poster astilar da hangi trin( sattilar. Anlattilar
hepsini tek tek, “Al!” dediler, verdiler diikkani bize. Sadece bakkal amcaya gitmekle kalmadik, tekelci abiye de gittik, kuruyemisci ablaya da. Hepsini dahil ettik bu
calismaya. Sonra ne mi oldu? %15’lik bir hata payi ile her hafta sadece 4 is glinlinde hazirlanip anlattik misterimize her seyi.Tam 2 yildir anlatiyoruz. Neler mi
anlatiyoruz?

* Miusterimizin faaliyette oldugu ¢ ana kategorideki biitlin tGriinlerin, ne kadar satildigi, ne kadar siparis edildigi ve perakendecinin elindeki trin sayisi gibi Gnemli
gostergeleri,

* Perakendecilerin, tim paketli gida, alkol ve sigara trunleriigin harcadiklari parayi ve bu parayi nerelere harcadiklarini (dogrudan ureticiye/ distribttore/ toptanci
gibi farkh satis kanallarina),

* Bu {ic ana kategoride faaliyet gdsteren ireticilerin, diikkana yerlestirdikleri tanzim teshir malzemelerinin adetleri ve dagitimi. 1]161861] @PEPS|CO

Peki bu bilgiler miisterimiz icin neden bu kadar 6nemliydi?



Bulgular ve I¢gériilerin Paylasimi @) @

Tiim bu cevaplar miisterimize aradigi hizi, dolayisi ile gereken esnekligi verdi. Nasil mi?

Pazar dinamikleri sadece 4 giin sonra misterimizin ellerinde, ekranlarinda, toplanti masasinda hazir bulundu. Pazardan 4 giin sonra, ama rakiplerinden 4 hafta 6nce
ogrendiler dinamikleri. Rakiplerinin haftalar sonra farkedip de 6nlem aldigi noktalar icin miisterimiz 6nden planini yapti, aksiyona gecti, 6nlemini aldi. Evet tam
tamina 4 hafta erken aldi veriyi, 5 hafta erken anladi. Anladi ki soguk dolap lazim, anladi ki promosyonu derinlestirmeli, satiscisina 6dev verdi muddirleri; “Bu
magazalara koy en glizel sogutucularimizi, su magazalara ise en parlak standlarimizi... Gotlr en yeni Grlinlerimizi buraya, ver en olmazsa olmaz triinimuizl oraya.
indir bunun fiyatina suna, sevindir kiiciikleri, haftaya soracagim hepsini sana.” Dogru satisi, en dogru zamanda yapti. Dogru iriinleri, en dogru yerlere koydu,

bulusturdu tiiketicisiyle; hem bakkal sevindi bu ise, hem kuruyemisci, hem tekelci. Hem de tliketici! Zekice oynanan bir rekabet oyunu herkese mutluluk getirmez
i?
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Biz de bos durmadik tabi, onlar sattik¢a biz anlattik. Biz anlattik¢a, onlar daha gok sattilar. Her hafta hem biz hem miusterimiz asagidaki tablolara sira sira baktik, onlari
satir satir okuduk.
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Tum veriler konustu birbirleriyle; bir araya gelince dyle seyler anlattilar ki, adeta fisildandi tiim i¢goriler misterimizin kulaklarina. Her hafta! Akillica ¢alistilar, glizel
isler ¢cikardilar. Duymayan kalmadi, farkh farkl tlkelerden sorular gelmeye basladi. “Nasil yaptiniz?”, “Nasil bu kadar hizli?”! “Oraya geliyorum, bunu 6grenmem
lazim! Ulkemde de uygulamak hi¢ de fena olmaz!”

“Isin sirr...” dedik biz, “..birlik olmaktan geger.”
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Arastirma Sonrasi Alinan Aksiyonlar ve Arastirmanin Is Sonuclarina Etkileri

“Rapor haftalik, ticaret 4 giin sonra elimizde, bunu hizli aksiyonlara ve ticari planlara cevirmek gerekir.” dedi icgdrii kahramanlari. Her hafta ayni glin ayni saatte
toplandilar. Tim kanal satis direktorleri, pazarlama ve ticari pazarlama midurleri ve satis finans miduri ile... Ellerinde raporun i¢gorisiiyle olusturdular haftalik
planlarini, belirlediler 100’ln Gzerindeki firsat noktalarini, verdiler hedeflerini ekiplerine; marka marka, paket paket hem de... Bakin sonra ne oldu ve tam 2 yildir her
hafta ayni gilin ve saatte olmaya devam ediyor.

* Bakkalin tim hizli tiketim Grinlerine harcadigi biitge ve kategorilerin bu biitgeden aldiklari paylari, hafta hafta izleyip rakiplerin ziyaret donemlerini ve sikliklarini
saptadilar. Bu icgoriiler 1siginda kendi ziyaret ve sikliklarini yeniden diizenleyip, bakkalin clizdanindan daha fazla pay aldilar.

* Bakkal siparislerindeki ve stoklarindaki marka ve paket firsatlarina gére, bakkala uygulanan indirim/promosyon modullerini yeniden tasarladilar.

* Ticari pazarlama ve satis ekibi, tamami ile bu rapora gore “aylik satis odak” programlari olusturdular. Bu programlar ile raporda gortlen firsatlari degerlendirmek
Uzere hizli aksiyon almayi amagladilar.

* Bir markaya 6zel uygulanmaya baslayan bir iki ay slirecek bir promosyonun, kardes markalarin bakkal tarafindan alimlarini olumsuz etkiledigini saptayip, promosyon
mekaniklerini diizenlediler.

* Tuketici alimlarini arttirmaya yonelik yapilmaya baglanan ve blyiik paketleri kapsayan bir programin mekanigini, rapordan cikan iggortler i1siginda degistirerek
kapsami, blylik paketlerden kiigiik paketlere gevirdiler.

* Ek teshir penetrasyonunda goriilen disusleri, bunlarin bakkaldaki envanter payina olumsuz yansimalarini ve rekabetteki artislari erkenden farkedip, ticari
pazarlamanin ek teshir tGretim ve sahaya aktarim planlarini, planlanan zamandan 1 ay dncesine gektiler.

* Bakkal alimlari igindeki kategori paylarini yakindan takip ederek, diisen kategoriler igin stok artiglarini planladilar.

Tum bunlari ve dahasini yaptilar, 6dillerini de aldilar tabii. Ana kategorilerin birinde tam tamina +1.3 puan pazar payi, digerinde +0.5 puan pazar payi, toplamda
tam 8 Milyon TL'ye yakin ek ciro!

Yizler gildi, basarilar da hakki ile kutlandi. 2 yildir kutlanmaya devam ediyor. Simdi de geldik size, anlatalim istedik neler yaptik diye... Onlar ermis muradina, biz
cikalim kerevetine. Gokten li¢ elma diismus, biri anlatanin, biri okuyanin digeri de kahramanlarimizin basina...
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