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BUYUK MAGAZA YONETIMININ BASARI
FAKTORLERI

Dog. Dr. Celil KOPARAL

Biilyiik 'magaza organizasyonunun temel ozelliklerinden birin-
cisi departman yoneticileri ile satis personelinin belirli mal tiirle-
rinde uzmanlagabilmeleri i¢in magazanin  mallarinin gruplara ya
da departmanlara ayrilmasidir. Departmanlagma olduk¢a kiiciik
magazalarda bile yararh olabilir. Biiyltk magazalarda ise depart-
manlagsma mutlak bir zorunluluktur. Biiyiilk magaza organizasyo-
nunun ikinci temel ozelligi ise, magazalar biiytidiikge magaza sa-
hipleri ve ist yoneticilerin satin alma, satma, reklamlar hazirlama
ya da mallarin ve reklam araglarinin teshirini tasarlama gibi gilin-
liik isleri yerine getirmeye ¢ok daha az zaman ayirmalaridir. Buna
karsilik, biiyiik magaza sahip ve lst yiineticileri gelecek ic¢in plan
yapma ve giinliik isleri yerine getiren yonetici ve isgorenleri koor-
dine etme ve denetleme konulart iizerinde artan dlgiide yogunla-
sirlar.

Siipermarketler, departmanli magazalar ve zincirleme maga-
zalar gibi biiyiik magazalarda onganizasyon sorunlar satisa sunu-
lan mallarin farklilifmmdan, personelin uzmanlagmasindan ve islet-
menin tiim faaliyetlerinin koordinasyon ve denetim ihtiyacindan
kaynaklanir. Bu sorunlarin basartyla iistesinden gelinmesi icin
magaza yonetimi hangi faktorleri dikkate almalidir? Rekabetgi bir
ortam igindeki degisen pazar ve is kosullarinda faaliyetlerini yii-
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riiten biiyiik magazalarin basarisum etkileyen alti temel faktor var-
dir. Asagida inceleyecegimiz bu faktorler kurulus yeri; binalar, fi-
ziksel olanaklar ve magaza i¢ diizeni; finansal yapy; iist yonetimin
nitelikleri; magaza politikalarinin etkinligi; ve magaza personeli-
iin bireysel yeterliligi ve isgorenlerin  mapazaya baghihig olarak
alty noktada Ozetlenebilir.

Magaza kurulus yeri, magazanin karlarini ve vzun donemdeki
basarisint kuvvetli bir bigimde etkileyen temel faktorlerden birin-
cisidir. Bazi magazalar diger giderlerini kisitlamalarini gerektirse
bile, arzu ettikleri kurulus yerini elde etmek i¢in normalin ¢ok iize-
rinde bina kirasi 6demeyi tercih edecek derecede kurulus yerine
onem verirler. iyi segilmis kurulus yerleri ¢ogu zaman yonetim
agiklarm dengeler, fakat zayd kurulus yerleri en yetenckli magaza
sahip ve yoneticileri i¢in bile ciddi sorunlar dogurur.

Magazanin kurulus yeri belirlenirken, énce magazanin faaliyet-
te bulunacagt schir ya da ticari alan scgilir. Sehir ya da ticari alan
secilirken goz oniinde bulundurulan faktérler; ticari alanimn niifusu,
sehrin gelisimi, muhtemel miisterilerin satin alma aliskanliklari,
niifusun satn alma giicti, refah daglimi, rekabetin yapisi ve sid-
deti ile devlet yasalart ve yerel yasalandir (1). Bu faktorler incelen-
dikten sonra, sira schir ya da ticari alan icinde belirli bir kurulus
yerinin secimine gelir. Belirlenen ticari alan i¢gindeki kurulus yeri-
nin se¢imini etkileyen ve incelenmesi gereken faktorler ise, is hac-
minin tahmini, miisterilerin satin alma aliskanliklari, yaya trafligi,
magazaya ulasabilme olanagi, ¢ckiciligi azaltan faktorler ve ser-
maye vatirmminin geri dénmesidir.

Uygun bir kurulus yeri secildikten sonra, bu yerin isgali igin
bir bina hazirlanmalidir. Bu hazirlik, magazanin basarisim etkile-
yen temel faktorlerden ikincisini olusturur ve dort asamay: igerir.
Bu asamalar, ihtiya¢ duyulan alan ve tesisati saglamak ig¢in yeni
bir binamn yapimi ya da meveut binada gerckli yapisal degisiklik-
lerin yapilmasy; yeterli aydmnlatma donatiminin, uyumlu renklere
sahip tavan ve duvarlarin ve uygun zemin kaplamalarmin saglan-
masi; faaliyetlerin yiiriititlmesine temel teskil eden demirbaslarin
ve donatimun tedarik edilmesi; ve mallarin, demirbaslarin ve dona-
timin misterilere en diisik maliyetle ¢abuk ve doyurucu hizmet
verebilecek bir bicimde diizenlenmesi ve yerlestirilmesidir.

(1} Delbert J. Duncan ve Charles Phillips, Retailing Principles and Methods
(Illinois: Richard D, Irwin, Inc., 1975), s. 96-100.

78



Ozenli bigimde planlanmis bir magaza, miisterileri ceker ve
magaza i¢indeki hareketlerini kolaylastirir, memnuniyet verici bir
alig-veris ortamu saglar, faaliyetlerin ve bakim islerinin ekonomik
olmasimi miimkiin kilar ve satis faaliyetleri ile satislar destekleyen
faaliyetler icin yeterli alana sahip olur. Iyi planlanmis magazalar
makul fiyatlardaki iyi mal ¢esitleri kadar karli faaliyete temel tes-
kil eder. Magazamin cephesi magazayr cekici kildigr icin, basarilt
bir isletme izlenimi vermeli ve islerin durgunlugu ya da basarisiz-
Iig1 goriinlimiinti yansittmamalidir, Dahast, magazanin cephesi or-
ganizasyonun ruhunu ve icerideki faaliyetin dogasini simgelemeli-
dir. Saglamlik ve siireklilik ima etmek yoluyla magazanm cephesi
ve dis goriinlisii giiven ve sayginlik yaratir. Ornegin, Sikago’daki
Marshall Field and Company State Street Magazasi ile Londra’daki
Selfridge’s Magazasi'nm oniindeki yckpare beton siitunlar bu izle-
nimi vermektedir (2). Miisterilerin magazaya girme nedenleri ne
olursa olsun, magazanin i¢ izlenimi de miikemmel olmalidir. Boyle
bir izlenim, 6rnegin giristen sonraki meydan, miisteri traligini uy-
gun hale getirecek genislikte ara yollar, iyi bir aydinlatma, uygun
yiikseklikteki tavanlar ve renkli teshirler ile yaratilabilir.

Magaza demirbaslarinin ve donatiminin segiminde maliyete
ek olarak belirli faktorler rol oynar(3). Bu faktorlerden birincisi,
magazanin hitap etmeyi planladigt miusteri grubu; ikincisi, secilen
demirbaslarla donatimin miisterilerin dikkatini mallardan uzaklas-
firmamasi; iiciinciisii, secilen demirbaslarla donatimin  biiyiikliik,
deger, hirsizlik ve ¢iirime ya da bozulmadan korunmas: ihtiyact
ve kullamlan teshir ve satis yontemleri gibi yakimidan ilgili faktor-
leri de icerecek bigcimde, satilan mal tiirlerine gore ayarlanabil-
mesi (4); dordiinciisii, mallara bagh olarak verilen hizmetin tiirii;
besincisi ise, ilk maliyet ve bakim giderleridir.

Magazanin i¢ diizeni planlanirken iki amag gz Oniinde bulun-
durulmalidir, Birincisi, magazayt miisteriler i¢in miimkiin oldugu
kadar ¢ekici, davet edici ve uygun hale getirmek; ikinci amag ise,
alandan en etkin ve doyurucu yarari saglamaktir.

(2}  L.S. Golden, «From Quantity to Quality», Chain Store Age Executive, (Ey-
Tal, 1975), s. 28; Ronald Gorgano, «The Changing Drug Store: Escaping from
Giantism», s. 39 ve «Vons Shrinks Square Footage», (Aralik, 1976), ss. 17-18.

(3) 1975 Annual Report, The J.C. Penney Co., s. 22.

(1)  «Display Cases That Really Move», Chain Store Age Ixecutive, (Aralik,
1985), 5. 30.
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Magazanin i¢ diizenini etkileyen faktorler katlann sayist da
dahil olmak iizere isgal edilccek alanin biiytikliigii ve sekli; mal bo-
saltma alani, asansorler, yiirliyen merdivenler ve diger stirekli do-
natumis konumu; satilacak mallarm tiirleri ve mikiarlary drnegin
self-servis gibi, yiirtitiilecek faaliyetin tiivii; hizmet verilecek miis-
terilerin ozellikleri ve satin alma aliskanhklary; yerlestirilecek de-
mirbaslarin ve donatimin niteligi ve miktar; magaza yoneticisinin
faaliyetleri ile ilgili olarak genel ckonomik kosullardir (5).

Magazalariin basarisinu etkileyen iiciineil faktor yeterli sermas
vedir. Magazanin nitelikleri ve perakende ticaret alamindaki ¢ikari
ne olursa olsun yeterli fonlar olmaksizin stirekli ve karls faaliyvette
bulunmass olanaksizdir. Fonlara olan bu ihtiyag, kesil ve planlama
asamalarindan satin aliman mallara ve isgbrenlerce sunulan hiz
metlere yapilan son édemelere kadar igletmenin tiim asamalariu
yakwmndan ilgilendirir.

Yeni bir magazanin kurulmasindan ya da satin almmasmdan
Once, magazanin amacint gergeklestirmesini saglayacak — sermaye
ihtiyact i¢cin dikkatli tahminler yapilmaktadir. Yeni magazalarin
tecriibeleri, ¢ogu zaman faaliyetin baslangic asamasinda kargilagi-
Jacak giderlerin tahmininin cok kiiciik, yine bu donemde gergek-
lestirilecek satislarin ve karlarmn tahmininin ise ¢ok yiiksek oldu-
gunu gostermektedir. Bu nedenle, magaza faaliyete baglamadan
once gider ve gelir tahminleri tekrar tekrar kontrol edilmeli, ihti-
vag duyulan fonlarin saglanmast gereken kaynaklar daha sonra be-
lirlenmelidir. Ciinkii, yitksek faiz oranlar, piyasada bulunan sinwly
sermaye ve pekgok magazanin basarisizliga ugramast gibi kosullar
magazanin acilmasmdan oOnce asirr ihtiyatlt olmayr gercktirir (6).

Magazalarin basartsimi ctkileyen temel  faktorlerden dordiin-
clisii, tist yonetimin nitelikleridir. Magazada gorev alan geng kisi-
lerin bir ¢ogu, ileride magaza sahibi ya da bir departmanm, bir
magazann ya da bir magazalar grubunun yoneticisi olmayi iimit
ederler. Bu nedenle, bu amaci, yani iist yoneticinin fonksiyonlarin
inceleyeceffiz. Magazada iist yoneticinin rolit nedir? Magazada bir

(5)  «1976 Annual Report of the Grocory Industry», Progressive Grocor (Nisan,
1978}, s. 131 ve «Ralph’s Store Within a Store», Chain Store Age Exocutive
(Aralik, 1976}, s. 15-17.

8) «Is This Any Time to Start a Business?», Changing Times (Ocak, 1985), ss.
24-28, Ayrica bkz. «Raising Capital for Swall Businesses», Business Week
(Kasum, 1973), ss. 96-97.
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iist yonetici olarak basari igin hangi bireysel niteliklere sahip ol-
mak gereklidir? '

Magazanin basarsindaki en onemli unsur kilit yoneticilerdir.
Bu iist yoneticiler ii¢ temel fonksiyonu yerine getirmelidirler: Bu
fonksiyonlardan birincisi, magazaya yon vermek (amaclarm belir-
lenmesi, politikalarin olusturulmasi, amaglara ulasmak icin faali-
yetlerin koordine edilmesi); ikincisi, magazay1 halka temsil etmek;
iiclinciisii ise, sonuglar1 degerlemek, yani magazanm uygulamasini
kontrol etmek, amaclardan sapmalarin nedenlerini analiz etmek
ve faaliyetleri gelistirmek icin ne yapilmasi gerektigini belirlemek-
tir (7). Bu fonksiyonlar1 basariyla yerine getiren magaza iist yone-
ticileri, organizasyonlarina hizmet vermek igin genellikle Snemli
sorumluluklar kabul etmeye istekli olan, caliskan, kendi kendini
disipline eden kisilerdir. Magazanin bigimsel faaliyetleri disinda,
bu iist yoneticiler biiyiik bir olasilikla dostlariyla ve magazalarinin
giinliik faaliyetleriyle yakin iliskiyi koruyan, olduk¢a aktif ve ener-
jik kisilerdir (8).

Magaza list yoneticisi, nasil birlikte calisilacagini 6gretmek ve
daha biiyiik sorumluluklar icin egitmek yoluyla yonetim persone-
lini etkin bir ekip durumuna getiren bir 6gretmen ya da bir egitici
olarak diisiiniilebilir. Organizasyon icinde moral tesis edilmeli ve
organizasyonun amaglarint gerceklestirmek igin gerekli azim ve
onderlik saglanmalidir.” Magaza icindeki, rakip magazalardaki ve
icinde faalivet gosterilen ortamdaki tiim gelismelere iliskin bilgiler
toplanmalidir. Aksi taktirde, faaliyetler degisen kosullara ayarla-
namaz. Ust yonetici, uzun dénemli planlamada ve politika olustur-
mada 6nemli bir rol oynar ve planlarin ve politikalarim uygulan-
masina dikkat etmek i¢in yontemleri belirler. Bunlara ek olarak,
magaza yonetim personeli toplumda, kamu ile ilgili gorevlerde ve
bugiin biitiin isletmelerin sosyal sorumluluklarimi yerine getirme-
leri i¢in planlanan toplumun iyilestirilmesi faaliyetlerinde maga-
zay1 temsil ederler (9). Yoneticinin gorevlerinden bircogunun genis-
I'$i ve zaman tiiketici yonleri goézden uzak tutulmamalidir.

7y  W.N. Mitchell, The Business Executive in a Changing World (New York:
American Management Association, 1965), ss. 48, 58, 60 ve 75.

(8)  R.M. Strahl, <How Department Heads Spend Their In-Store Time», Jourmal
of Retailing, C. XXVI, (Kis, 1980-81), s. 207.

(3 Perrin Stryker, «On the Meaning of Executive Qualities», Fortune, C. LVII,
5. 6 (Haziran, 1958), s. 117,
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Magazalarda yonetim diizeyindeki doyurucu uygulama, genel-
de, bir¢ok is alaminda saglam bir yonetim igin ihtiyag duyulan ay-
n1 bireysel nitelikleri gerektirir. Bu mnedenle, belirli niteliklerin
onemi vurgulanmalidir. Bu nitelikler; pazar uyumu, bilgi, tecriibe,
azim, dostluk, onderlik, hiikiim, kararlilik, onsezi, ifade giicli ve
karakterdir. Bir u¢tan bir uca yonetsel yetenege olan ihtiyag, bii-
tiin bu nitelikleri st iiste getirir (10).

Magazalarin basarisim etkileyen temel faktorlerden besincisi;
etkin ve ileri goriislii isletme politikalarmmn belirlenmesi ve korun-
masidir. Politika, onemli 6lclide benzer ve tekrar meydana gelen
durumlarda tiim organizasyon iiyelerinin izlemesi gereken kesin
ve aym tarzdaki eylem yoniinii belirler. Biiyiik magazalar politika-
larim1 ¢ogu zaman g¢esitli yerlerdeki birgok kisiye bildirmeleri ge-
rektigi icin yazili hale getirirler. Durumlar benzer oldugu siirece
tiim politikalar acik, kesin, uygulanabilir, kararli ve tutarl olmal;
temel kosullar degistigi zaman ise hemen ayarlanabilmelidir.
Bu gerekleri karsilayan politikalar, magaza sahip ve yoOneticileri
icin ¢ok yararh yonetim aracidirlar.

Magazalar bugiin yorucu ve miicadeleci kosullar altinda faali-
yetlerini siirdiirmektedirler. Rekabet siirekli olarak siddetini art-
tirmakta, bircok magaza mal karmasimi genisletmekte, indirimli
satis yapan magazalar hizla biiyiimekte ve geleneksel magazalar
hizmetlerini tekrar gézden gecirip diizeltmektedirler. Niifus kay-
malart ozellikle yeni yerlesim bolgelerinin biiyiimesi, schir merke-
zindeki magazalarin sorunlarmi karmasiklastirmaktadir.  Yiiksek
vergiler ve siki para, biiyiime amaglar igin i¢ fonlarm yaratilma-
s gliclestirmekte; ve siiregelen enflasyondan kaynaklanan artan
insaat, modernizasyon ve faiz maliyetleri fiziksel tesislerdeki zo-
runlu ya da arzu edilen degismelerj caydirma egilimi tasiraaktadir.

Bu degisen ve yorucu kosullar, dikkatlice belirlenmis politi-
kalart ve bu politikalarm sik sik degerlendirilmesini gerektirmek-
tedir. Iyi belirlenmis politikalar, kilit yoneticilerin almak zorunda
olduklart kararlarin sayisii azaltir. Onceden belirlenmis ve iyi an-
lasilmis kosullara gore karsilastirilabilir durumlar alisilmis bir
temele oturtulabilir. Boylece, organizasyon igindeki diger yoOneti-

(10) Hector Lazo ve Arnold Corbin, Management in Marketing (New York:
McGraw-Hill Book Co., Inc., 1971), ss. 474 ve 482,

(11} Samuel Feinberg, «From Where I Sit», Women's Wear Daily (Ocak, 1974),
s. 8.
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cilerin magazamn politikalarina dayanan kararlar almalarina izin
verilerek, kilit yoneticilerin zamanlar1 korunur. Benzer durumlarin
tutarli ve tarafsiz bir sekilde ele alinmasim saglayan saglam politi-
kalar, bir miisteriye, isgorene ya da mal tedarik kaynagina yanhs
olarak digerinden daha farkli davranilmasi tehlikesini azaltir.

Coziilecek sorunlarn dikkatli bir sekilde incelenmesi politika
" belirlemede ilk basamaktir. Onsezi ve tahmine dayanmaktan ziya-
de, dogru ve tam bilgi ele gecirilmelidir. Magazanin amaglari, umu-
lan faaliyet kosullari, muhtemel alternatif politikalar ve bu peliti-
kalarin muhiemel sonuclart dikkatli bir sekilde analiz edilmelidir.
Bu islemlerden sonra politikalar uygun bir bigimde belirlenebilir.

Magaza sahibinin, yonetimin ya da midiirler kurulunun hiik-
mii her politika kararinda son belirleyici olurken, magazanin islet-
me politikalari neyin arzu edildigine ve neyin miimkiin olduguna
bagli olacaktir. Arzu edilen, kuskusuz her zaman miumkiin degil-
dir. Magaza yoneticileri olumsuz durumlar ve ozellikle alternatif-
lerin secimine iliskin kisitlayicilarn karsilamak igin stirekli olarak
uzlastirma yollar1 aramalidirlar. Bunlar; yasal simirlamalari kamu-
oyunu, maliyet diisiincelerini, rakiplerin faaliyeterini, organizasyon
icindeki bireylerin kazanilmis haklarimi, kisisel tercihleri, miiste-
rilerin bekledikleri hizmetleri ve hazir kaynaklarin sinirlarim icine
alir (12).

Magazalar -6rnegin ,satilacak mallarm nitelik ve tiirleri, miis-
teriye sunulacak hizmetin sekli, yiiriitiillecek olan satis arttirici ¢a-
balarin tiirleri ve isgbren yonetimi sorunlarimi da igeren- sayisiz
alanlarda politika kararlarn almak zorundadirlar. Bununla birlikte,
son yillarda hiikiim stiren kosullar bu alanlarda sik sik politika
degerlendirme thtiyacimi arttirmistir (13).

Politikalar bir kez belirlenince, bu politikalarin yiiriitiilmesi
icin faaliyet yoOntemleri gelistirilmelidir. Faaliyet yontemleri, bu
yontemleri kullanacak kisilerce kolay anlasilacak ve uygulanacak
surette, miimkiin oldugunca basit, agtk ve secik olmalidir. Aksi
taktirde, yontemlerin gelistirilmesi i¢in ayrilan zaman bosa harca-
nir ve isletme plana gore isleyemez. Politikalarla yontemler arasin-

(12) Richard Eeells, The Meaning of Modern Business: An Introduction to the
Philosophy of Large Corporate Lnterprise (New York: Columbia University
Press, 1980), s. 335.

(13) «Bergdorf Goes Suburban», Chain Store Age Executive (Mart, 1975), s. 47.

83



daki iliskiyi basit bir 6rnekle agiklayabiliriz. Bir magazada iist y6-
netim, miisterilere teslim hizmeti sunmaya karar verdiginde, bir
politika belirlenir. Mallarin miisterilere ¢abuk ve ekonomik bicim-
de teslim edilecegi bir satis usuliiniin seciminde, bir faaliyet yon-
temi belirlenir.

Magazalarin dinamik yapist siirekli olarak politikalarin gelis-
tirilmesini ve ayarlanmasini gerekli kilar. Politikalar tecriibe 1s1-
ginda siirekli olarak incelenmeli ve kosullar onemli olciide degis-
tigi zaman ayarlanmalidir. Politikalarin degerlendirilmesinde amac,
magazanin degisen kosullara uyum halinde olmasimin korunma-
sidir (14). Bazen kisa bir donemlik denemeden sonra, umulan so-
nuclart vermekte basarisiz kaldigr icin politikalardan vazgegilir.
Fakat politikadan vazgecme geregini belirtiyor gibi goziikseler bile,
doyurucu olmayan sonuglar tek baslarina kinanmalar: icin yeterli
kanit olarak diisiiniilmemelidir. Ileri bir arastirma yanls olanin
politika degil, politikay1 yiiriitme yontemleri ve araglari oldugunu
ortaya koyabilir., Bir magazanin faaliyetlerinin basarisi, iist yone-
ticilerin magazanin temel faaliyetleri ile ne denli yakindan ilgilen-
diklerine 6nemli 6l¢iide baghdir. Politika ve yontemlerin sistema-
tik olarak bastan basa izlenmesi karlar1 biiyiik olciide etkilemek-
tedir.

Magazalarin basarisim etkileyen temel faktdrlerden altincisi
ise, insan faktoriiniin 6nemidir. Yeterli satis personeli ve satislar:
destekleyici personel secilmedikge, bu personel etkin bir bicimde
egitilmedikce, layikiyla iicretlendirilmedikge ve uygun bir bigimde
denetlenmedik¢e, karli bir magaza faaliyeti olanaksizdir. Mesgul
olduklar1 belirli faaliyetlerde yeterli olmak; belirlenmis politika-
lara ve uygulamalara yakindan baglh kalmak suretiyle iist yoneti-
me ve nezaretgilerine itaat etmek; gorev ve sorumluluklar etkin
bigimde ve makul maliyetle yerine getirmek her isgérenin temel
yukiimliilitkleridir. Aym sekilde, isgorenlerin itaat ve saygiyla ce-
vap verecegi derecede objektif, mantikli ve ilerleme yanlist olmak
da magaza iist yonetiminin temel yukiimliligiidiir.

Sonug olarak diyebiliriz ki, rekabet¢i bir ortam icindeki degi-
sen pazar ve is kosullarinda faaliyetlerini siirdiiren biiyiik magaza-
larin basarist bazi temel faktorlere baglidir. Uygun bir kurulus

(14) «Ninth Annual Financial Report Contest», Stores (Eylal, 1975), s. 6.
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veri; gerekli fiziksel olanaklar; yeterli bir finansal yapi; iist yone-
ticilerin bireysel nitelikleri; magaza politikalarinin etkinligini; ve
satis personeli ile satislart destekleyici personelin magazaya bagli-
lig1 magazalarin basar1 faktorlerini olusturmaktadir. Basarili bir
faaliyet icin bu faktorlerin etkin ve uyumlu bir bilesimi zorunlu
olmaktadir.
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