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Milli Egitim Bakanlig: tarafindan gelistirilen moddiller;

Talim ve Terbiye Kurulu Baskanliginin 02.06.2006 tarih ve 269 sayili Karari ile
onaylanan, Medeki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda kademeli olarak
yayginlastirilan 42 aan ve 192 dala ait cerceve Ogretim programlarinda
amaclanan mesleki yeterlikleri kazandirmaya yonelik gelistirilmis 6gretim
materyalleridir (Ders Notlaridir).

Moduller, bireylere mesleki yeterlik kazandirmak ve bireysel 6grenmeye
rehberlik etmek amaciyla grenme materyali olarak hazirlanmis, denenmek ve
gelistiriimek Uzere Mesleki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda
uygulanmaya baslanmustir.

Moduller teknolojik gelismelere paralel olarak, amaglanan yeterligi
kazandirmak kosulu ile egitim 6gretim sirasinda gelistirilebilir ve yapiimasi
Onerilen degisiklikler Bakanliktailgili birime bildirilir.

Orgiin ve yaygin egitim kurumlari, isletmeler ve kendi kendine mesleki yeterlik
kazanmak isteyen bireyler moduillere internet tizerinden ulasilabilirler.

Basilmis moddller, egitim kurumlarinda 6grencilere Ucretsiz olarak dagitilir.

Moduller hichir sekilde ticari amacla kullamlamaz ve Ucret karsiliginda
satilamaz.
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ACIKLAMALAR

KOD 341TP0009

ALAN Pazarlama ve Per akende
DAL/MESLEK Ortak Alan

MODULUN ADI Perakendeci Turleri

MODULUN TANIMI

Ticaret hayatinda, perakendeci tirlerinin davramslarinin
ve kuralarinin kavranabilmesi, kasilastirilabilmesi icin
gerekli temel bilgi ve becerilerin kazandirildigi 6grenme

materyalidir.
SURE 40/32
ON KOSUL
YETERLIK Perakendeci turlerini karsilagtirmak.

MODULUN AMACI

Genel Amac:
Ticaret hayatinda perakendeci tdrlerini kavrayabilecek
ve karsilastirabileceksiniz.

Amaclar:
1. Bagimsiz perakendecilerin 6zelliklerini

siralyabileceksiniz.

2. Cok katl1 magaza sisteminin 6zelliklerini
siralyabileceksiniz.

3. Franchising ve lisans sizlesmesi sisteminin
Ozelliklerini karsilastirabileceksiniz.

4. Zincir magazaciliginin 6zelliklerini
siralyabileceksiniz.

EGITIiM OGRETIM
ORTAMLARI VE

Tam donanimli pazarlama sinifi,gerekli bilgi kaynaklari,
kalem defter, silgi

DONANIMLARI
Her faaliyet sonrasinda o faliyetle ilgili degerlendirme
sorulari ile kendi kendinizi degerlendireceksiniz.
OLCME VE Ogretmen modul sonunda size 6lgme aract (uygulama,
DEGERLENDIRME soru-cevap)uygulayarak ~ modul  uygulamalart ile

kazandiginiz bilgi ve becerileri Olcerek
degerlendirecektir.




GIRIS

Sevgili Ogrenci;

Is hayati her gecen giin degismekte, yeniden sekillenmekte ve renklenmektedir.
Perakende sektoril de bu gidise ayak uydurmustur. Her giin yeni yeni magazalar ve hizmet
birimleri ortaya ¢cikmaktadir. Degisik magaza tirleri ve aisveris merkezleri perakendecilige
de farkli bir bakis agisi getirmis, aym zamanda bu alanda ihtiyag duyulan eleman sayisinin
da artmasim saglamistir. Genclere is olanag saglayacak olan bu durumdan faydalanmaniz
gerekir. Perakendeciligin gelecekte parlak bir meslek dali oldugunu Iitfen unutmayimz. Bu
sinifa kadar geldiginize gore, gelecekte kendinizi perakendecilik sektoriinde meslek edinmis
olarak goriyorsunuz demektir. Eger bu isi yapacaksamz, diger biitiin islerde oldugu gibi
Once kuralarint veicerigini iyi bilmeniz gerekir.

Gunumuizde pek cok perakendeci turti vardir. Hepsi de en iyi eleman kendisinde olsun
ister. Calisma tarziniz ve olusturacagimz fark sizi bir anda calistigimz sektoriin en aranilan
kisisi yapabilir. Onemli olan o farki nasil olusturacaginizdir. Oncelikle kendiniz olmalisiniz.
Cunkl baskalarina benzemeye calistigimizda onlardan farkimz kalmaz, Ustelik sadece
taklitleri olursunuz. insanlar: iyi tarumal: ve givenilir dnsezilere sahip olmalisiniz. isinizde
deneyim kazandikca sahip olabileceginiz bu 6zellik size ¢ok yardimcr olacaktir. Siz
genclerin, farklilik yaratacak performansi ve mitevaziligi perakendeciligin basarisinda
onemli bir rol oynayacaktir. Ustelik hergiin yeni bir gesidi ortaya ¢ikan perakendecilik
sektoriinde, birkag yil sonra herkes tarafindan istenen bir eleman olmamz ¢ok da uzak bir
hayal degildir. Y eterki siz bunaistekli olun ve yiksek verimle ¢alisin.

Ilerde sizin de iclerinden birinde calisacagimz perakendeci tirlerini 6grenmenizde, bu
modul size yol gosterecektir.






OGRENME FAALIYETI-1

AMAGC

Bagimsiz perakendecilerin 6zelliklerini siraliyabileceksiniz.

ARASTIRMA

Sevgili Ogrenci, bu faaliyet oncesinde yapmaniz gereken oncelikli arastirmalar
sunlardur:

» Cevrenizdeki firmalar1 gezerek, hangi tlr perakendeciler oldugunu arastirimz.

» Perakendeci tirlerinden hangilerinin ginin kosullarina daha uygun oldugunu
arastirimz.

» Perakendeci firmalarin tdrlerine gére musteri profillerini arastirinmz.

» Hangi perakendeci tirlerinin, nasil elemanlarla caligmak istediklerini
arastirnmz.

» Firma calisanlarinin hangi tir perakendecilerde daha iyi konumda calistiklarin
arastirinz.

Aragtirma calismamz icin ¢evrenizdeki firmalart gezerek edindiginiz bilgileri, sinifta
arkadaglarinizla paylasmaniz ve onlarinda distincel erini almaniz gerekmektedir.

1- BAGIMSIZ PERAKENDECILER

GunumUizde perakendeci tirleri U¢ baslik altinda toplanmaktadir.

> Magazal1 perakendeciler

> Magazasiz perakendeciler( e-ticaret, kapidan satis, televizyondan satis,
dogrudan satis, seyyar satis vb. yapan perakendeciler)

> Cok uluslu perakendeciler(Buyuk perakendeci firmamn, kendi Ulkes disinda,
diger Ulkelerde de perakendecilik faaliyetlerinde bulunmasi)

Bagimsiz perakendecileri de magazali bagimsiz perakendeciler ve magazasiz bagimsiz
perakendeciler olmak Uzereiki gup altinda toplayabiliriz.



1.1. Bagimsiz Per akendecilerin Tamm

Girisimci; insanlarin ihtiyaclarim gidermek icin tim riskleri Ustlenerek mal ve hizmeti
Ureten veya satisim yapan ve amaci k& elde etmek olan kisidir seklinde tammlanir.
Imalatcilar ve kiigiik Olgekli bagimsiz perakendeciler bu anlamda oncii girisimcilerdir.
Girisimciligi net bir sekilde tammlamak zordur. ilk kez ortacagda kullamlan bu kelimenin
‘entreprendere’ kokinden geldigi yani ‘is yapan' anlamina geldigi bilinmektedir. Bu tamm
zaman icinde degisip, geliserek, ozellikle 20. ylzyilda daha cok risk alma, yenilikleri
yakalama, firsatlari degerlendirme ve tUm bunlarin hayata gecirilme sireci olarak
tammlanmaya baslamistir. Bu tanimdan da anlasilacag: gibi girisimcilik sadece kisinin kendi
isini kurmasi degil, mevcut isini revize etmesi veya yeni bir sektore agilmasicir. Ornegin,
yillardir sektorde olan bir malin Uretimine gecilmes bir girisimcilik 6rnegi degil, fakat
sektordeki diger malin farklilastirarak sunulmasi bir girisimcilik 6rnegidir.

Girisimcilerin 6zellikleri sunlardur:

> Girisimciler, yuksek diizeyde basar1 glidistine sahip, hesapli risk Ustlenen ve
islerini sonuclandirmak icin kisisel sorumluluk Ustlenme egilimindedirler
(Moorhead and Griffin,1989)

> Girisimciler, gindelik dusUnceler, degisen tavirlar ve kendi 6nyargilarindan
etkilenmeksizin olaylar1 yorumlayabilme yetenegine sahip olan ve muhtemel
tehlikelerden yilmaksizin izli karar vererek harekete gecen bir kisilige sahiptir
(Hinterhuber and Popp, 1992)

> Girisimciler, miicadel eye atilma heyecanindan zevk alan, bittin tutkusu
yaratmak ve bilyitmek olan, misteri ve Uriine bir arada motive olabilen ve
becerisini strdirmenin en énemli yollarindan birisinin olumlu tavirlar oldugunu
distinen ve bunlar1 enteresan ve kérl1 islere donustiren bir kisilige sahiptirler
(Farell, 1997)

> Girisimciler, pazarint diinya pazari olarak algilayan, rekabet diizenini varliginin
temel nedeni olarak géren, bilgi degisimi sayesinde degisimleic ice yasayan,
onu kullanan ve degisimi bir firsat olarak degerlendiren, gecmis
deneyimlerinden egitici sonuclar ¢ikaran bir egilime sahiptirler.

Girisimci kisilerin yetismesi veya girisimci ruhunun olusabilmesi yeni bir kadltirin
olusmasinm gerektirmektedir. Bu nedenle toplum yapisimin, bakis agisimn da degismesi
zorunludur. Turkiye' de is yapabilme zorlugu ve zor ekonomik kosullar insanlarin daha
yaratici, rekabetci girisimci ve atilgan olmasinm gerektirmektedir. Teknolgjinin gelismesi ve
bilgi kaynaklarina daha hizli ulasimdan yola cikarak kiresel ve uluslar arasi boyutda
girisimciligin gelistirilmesidir. Perakendeciliktede durum farkl: degildir.

Tuarkiye de bu anlamda bagimsiz perakendecilik daha Osmanlilar zamamndan ahilik
ile baglayarak, buginin girisimci perakendeciligine baslangic olmustur. Bagimsiz
perakendeciler mulkiyeti ve yonetimi bir Kisiye ait olan, az sayida Uriin ¢esidinin bulundugu,
genellikle sahibi olan kisinin Uriin veya hizmet satis1 yaptigi ve zorunlu hallerde ¢ok az
sayidayardimc satis elemarn calistirdigi perakendecilerdir.



Magazali ve magazasiz calisabilirler. Magazasiz perakendecilere Ornek olarak seyyar
saticilar, aile icinde Urettiklerini elden veya kapi kapr dolasarak satanlari vb. verebiliriz.
Magazal1 bagimsiz perakendeciler ise, klclk veya biyik 6lcekli olabilir. Kiclk dlgeklilere
klasik bir ornek olarak bakkallari ve diger kiigik esnafi verebiliriz. Ornegin bakkal
dukkanlar: zaman icinde gelisime ayak uydurarak, daha blyuk 6lgekli olan ve daha fazla
¢esidin bulundugu marketler haline dontismuslerdir. Bagimsiz cok katli magazal arda biiy ik
Olcekli bagimsiz perakendecilere drnektir.

Bagimsiz perakendeciler daha cok kolayca bulunmasi gereken zorunlu ihtiyag
maddelerini veya egitim ara¢ gereclerini(kirtasiyeler) satan, kiglk esnaf olarak da
adlandirilan ticaret erbabindan olusur. Ticarete atilanlar icin, deneyim sahibi olmak
acisindan ilk adimdr.

1.2. Calisma Kosullari

Bagimsiz perakendeciler, kendi islerinde calistiklari ve yonetimde kendilerine ait
oldugu icin genellikle calisma kosullarim da kendileri belirler ve ¢ok kesin kurallara bagl
kalmayabilirler. Ancak bir dizene bagli olmamakla birlikte genellikle isin sahibi bizzat
basinda oldugu icin sabah cok erken saatte dikkan agcmak, temizligini yapmak veya tatil
yapmadan ¢alismak gibi daha agir sartlarda da calisabilirler.

1.3. Teslim Hizmetleri

Bagimsiz perakendecilerin  bir kismunda, 6zellikle mahale araarinda bulunan
kicuk esnaf olarak tabir ettiklerimizde hala veresiye, faizsiz taksitlendirme gibi komsuluk
anlayisindan  kaynaklanan o6deme sekillerine rastlayabiliriz. Bu tir  bagimsiz
perakendecilerde telefonla siparis edilip ¢ok az bir Grtin icin dahi eve tedim hizmetleri
coklukla gorilebilir. Bagimsiz perakendeci satis islemlerini kendi yuaritebilecegi gibi
yaninda calistiracag satis elemanlar: aracihigi ile de strdirebilir.

Bagimsiz perakendecilerde, diger bitiin perakendeci turlerinde oldugu gibi musteri
hizmetlerini 6n planda tutmak ve satis sonrasi her turlt hizmeti yerine getirmek zorundadhr.
Bu nedenle bagimsiz perakendecilerde Uriin teslimi, servis hizmetleri, tamir ve bakim veya
benzer misteri hizmetlerini kendi imaj1 agisindan hi¢ aksatmadan yerine getirmek
zorundadhr.

1.4. Acente ve Bayiler

Burada acente (satis mimessili) ve bayii (distribltor, dagiticr) olarak calisan bagimsiz
perakendecilerden de bahsetmek gerekir. Acente bir kurulusa bagli olmaksizin, sizlesmeye
dayanarak belirli bir yer ve bolge icinde siirekli olarak bir ticarethane veya isletmeyi
ilgilendiren islere aracilik eden, bunlar1 o isletme adina yapan kisidir. Dagitim kanallarindaki
zorluklar ve sorunlar isletmelerin her yere kendi olanaklart ile dagitim yapmalarin
engelleyebilir. Boyle durumlarda firmalar araci kuruluglarla dagitim faaliyetini stirdirirler.
Acentelerin sattiklari mallar Gzerinde haklari yoktur yani sattiklari mallar kendilerine ait
degildir. Belli bir ké&r pay1 ile sadece satisim yaparlar. Malin milkiyetini (zerine
gecirmedikleri icin bir riskte sz konusu degildir. Satis sonrast hizmetleri de acente degil
firma Gstlenir. Acenteler sdzlesme hikimlerine bagl kalirlar ancak bagimsiz ¢alisirlar.
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Bayii ise baz1 Urtinleri ve hizmetleri satmaizni olan kisi veya kurumdur. Uretici firma
degisik bolgelere dagilirak Urlin satisini kendi yapmak yerine bayilik sistemine basvurur.

Resim 1.1: Ekip ruhu her yerde basari saglar.

Acenteyi tercih etmezler ¢lnkl bayii satacag
malin malkiyetini aldigi gibi satis sonrasi
hizmetleri de Ustlenir. Bu nedenle rin ile
ilgili tim risklerde bayiiye ait olacaktir.
Giinimizde bayiler bagimsiz ticari kuruluslar
olarak firmalarin  Grinlerinin  tiketiciye
ulasmasina aracilik etmektedirler ve bu
anlamda perakendecilik sistemi icinde 6nemli
bir yer almaktadirlar. Acente ve bayiiler aym
zamanda firmay1 da temsil ettikleri icin
deneyimli ve uzmanlasimis olmalar firmamn
imaj1 agisindan ¢ok Onemlidir. Firmalar
acente ve bayilik verirken cok dikkatli
davranmaln ve bu dlcltleri g6z Onlnde
bulundurarak firmaismini korumalidirlar.



UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar: Oneriler
» Bagimsiz perakendecilikle ilgili
» Bagimsiz perakendecileri kavrayimz. arastirma yapimz.
» Bagimsiz perakendeciligin ne oldugunu
kavrayiniz.
» Bagimsiz perakendeci turlerini
. Coa L arastirnmz.
» Bagimsiz perakendeci turlerini kavrayiniz > Arastirmalanmiz sirasinda konusma ve
dinleme kurallarina uyunuz.
> Incelemele ve arastirma sonuclarin:
- S - arkadagl arimzla paylasimz ve bir rapor
» Bagimsiz perakendecileri gozlemleyiniz. hazirlayarak sinifa sununuz.K onu
> Bagmsiz perakendecilerin calisma Uzerinde sinifin yor'umlar1n1 alimz ve
Kosull incdevin arastirmalarinmizla diger arkadaglarimzin
sullarin inceleyiniz. -
yaptig1 arastirmalari karsilastiriniz.
»  Sabirli ve hosgoril U davraniniz.
» Mdusteri memnuniyeti anlayisi iginde,
» Bagimsiz perakendecilerin tedim Eagmsllz .perakerlldecvill ;i[] Uriin tesiim
hizmetlerini arastiriniz. Izmetlerini nesil saglacigim
arastirnmz.
» Sistemli calisimz.
» Bagimsiz perakendecilerin musterileriyle | » Bagimsiz perakendecilerin musteriye
olaniletisimini arastirinz. ulasmayollarim aragtirimz.
» Bagimsiz perakendecilerin misteri » Cok caligimz.
memnuniyetini nasil sagladigin » Dizenli olunuz.
arastirimz.
» Acente ve bayiiyi kavrayimz. » Acenteye ve bayiiye giderek arastirma
» Acenteile bayii arasindaki farki yapiniz.
» kavrayinmz. » Caismasartlarin arastiriniz.
» Hizli ve dogru karar veriniz.
» Acente ve bayiinin hangi durumlarda > Deneyim sahibi olmaya calisimz.

bagimsiz perakendeci sayilacaklarin
arastirimz.

Calismalarinizi dgretmeninizle
vesinifinizla paylasiniz.




OLCME VE DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorular1 dogru veyayanlis seklinde cevaplayiniz.

1 Bagimsiz perakendeciler magazali bagimsiz perakendeciler ve magazasiz bagimsiz
perakendeciler olmak Uzereikiyeayrilir. ()

2. Osmanlilar zamanminda ticaret ve alisveris yasaminda ahilik sisteminin ¢cok énemli bir
yeri vardir.( )

3. Ihtiyaglarinin giderilmesinde girisimciler 6nemli bir gorev tstlenirler.( )

4, Magazasiz perakendecilere 6rnek olarak seyyar saticilari, kapidan satis yapanlari,
telefon ve televizyon aracilig ile satis yapanlar: verebiliriz.( )

5. Bagimsiz perakendeciler misteri hizmetlerine 6nem vermek ve satis sonrast her tirld
hizmeti yerine getirmek zorunda degillerdir.( )

6. Bayii; bir kurulusa bagli olmaksizin, sdzlesmeye dayanarak belirli bir yer ve bélge
icinde siirekli olarak bir ticarethane veya isletmeyi ilgilendiren islere aracilik eden, bunlari o
isletme adina yapan kisi veya kurulustur.( )

7. Acenteler risk Ustlenmezler.( )

8. Bayiler satis sonrasi hizmetleri kendileri yaparlar,( )

0. Bayiiler ve acenteler ticarette araci kuruluslar degildir. ()

10. Acenteile bayii arasindaki en 6nemli fark, acentelerin sattiklar1 Griiniin milkiyetini

Uzerine almamalari, bayilerin ise sattiklar: Grinin malkiyetini de Gzerine amalaridir.( )

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtar ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimizi beirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginmz
sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

Tim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.



B- UYGULAMALI TEST

Ogrenmefaaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki olciitlere gore degerlendiriniz.

Deger lendirme Olgutleri

Evet

Hayr

A)Girisimciligin ne oldugunu kavradiniz mi?
B)lyi bir girisimcinin nasil olacagin biliyor musunuz?
C)Bagimsiz perakendeci de bir girisimci midir?

A)Bagimsiz perakendeci tUrlerini biliyor musunuz?

B)Bagimsiz perakendecilerin ¢alisma kosullarint arastirdimz ve
kavradimz mi?

C)Acentenin ne oldugunu 6grendiniz mi?

D)Bir acenteye giderek calismasartlari ileilgili arastirma yaptimz mi?

A)Bayiinin netdr bir perakendeci oldugunu 6grendiniz mi?
B)Bayiiler hakkinda arastirma ve gozlem yaptiniz nu?

C)Acentelerle bayiiler arasindaki farki kavradimz mi ve bu konuda
arastirma yaptiniz n?

A)lyi bir girisimcinin insanlarla iyi iletisim kurma becerisine sahip
olmasi gerektigine inaniyor musunuz?

B)iletisim kurmadaki becerinin riskleri azaltmada faydas: olacagina
inaniyor musunuz?

DEGERLENDIRME

Y apilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimzi bir daha gézden gegiriniz.

Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyeti 1'i gbzden geciriniz. Cevaplarimzin

tamam evetse bir sonraki 6grenme faaliyetine geginiz.




OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Cok katlh magaza sisteminin zelliklerini siralayabileceksiniz.

ARASTIRMA

Sevgili 6grenci, bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken oncdlikli aragtirmalar sunlar
olmalidir:
> Cevrenizdeki bolumll ve cok katli magazalar: gezerek, calisma sistemlerini
arastirimz.
> Boluml G ve ¢ok katli magazada ¢calismanin olumlu ve olumsuz yonlerini
arastirimz.
> Boluml G ve ¢ok katli magazada yonetimin nasil isledigini arastirimz.

Y aptiginiz arastirmal arin sonuglarini arkadas gurubunuz ile paylasiniz.

2.BOLUMLU VE COK KATLI
MA('}AZALAVR
(DEPARTMANLI MAGAZALAR)

GunumUizde aligveris yapanlarin sayisi hizla artmaktadir ve daha da artacaktir. Bunun
nedenlerini basta teknolojik gelismeler ve nifus artis1 olmak Uzere, gelirdeki iyilesmeler,
kultirel degisimler, kadinlarin sosyal hayatta daha aktif bicimde rol almasi, tiketici haklarin
koruyan yasalarin ¢ikmasi, aigverisin kolaylasmasi( taksitli satiglar, promosyonlar vb.)
olarak sirdayabiliriz. BUtin bu nedenler perakendecileri daha fazla nasil satis
yapabilecekleri konusunda yeni ve yaratici fikirler bulmaya itmistir.

Gida, giyim hatta ev esyasi gibi pek cok tiketim Grinintn veya degisik kisilere hitap
edebilen Urdnlerin aym yerde satisa sunuldugu aanlarda, tiketicinin aklina getirme, daha
rahat ortamlarda ve her seyi bir arada bulabilecekleri sekilde yorulmadan alisveris etmelerini
saglama, self-servis sisteminin daha cazip hale gelmesi, daha fazla sayida insanin aym anda
satis yapmasini saglama vb. nedenlerle bolimllu ve ¢ok katli magazalara ilgi giderek
artmstir. Ozellikle giyim ve gida alaminda bolimlii magazalarin cazibesi her gegen giin
artmaktadir
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Resim 2.1: Cok kath magaza

2.1. Bolumlu Ve Cok Katli Magaza Tamm

Satilacak Urlnlerin, ayr reyonlarda satisa sunuldugu magazalardir. Bu reyonlarin her
biri ayr1 katlarda olabilecegi gibi cok genis bir alandatek kat olarak ayri reyonlar halinde de
olabilir. Bu tir magazalarda Urlin ve hizmet gesidinin fazla olmasi, tek fiyat(etiket fiyati)
olarak ve pazarliksiz satis yapilmasi, 6deme Kkolayligr saglanmasi, self- servis hizmeti,
bazilarinda daha distk ké&r payr ancak buna karsilik stok devrinin ¢ok hizli olmas: gibi
ozellikler 6n plana gikmaktadir. BolUmll ve gok katli magazalarin bazilar: daha kaliteli ve
markal1 Urinleri yiksekk fiyatla ve daha distk stok devir hiziyla da satisa sunabilmektedir.

BolUmlU ve gok katlt
magazalar; satmak igin
blylk miktarlarda drdnd,
Ureticiden veya
tedarikciden satin amalan
gerektiginden, daha ucuza
satin alabilirler veya Uretici
ile anlasarak  musteri

istekleri dogrultusunda
istedikleri sekilde,
dogrudan Ureticiye

yaptirabilirler.  Bu da
misterinin istedigi  Grdnd
daha ucuza satmalarim
saglar.

Resim?2.2: Bolimlli magaza
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Bunun yamnda misteri memnuniyetine 6zen gosterilmesi de bu tir magazalar1 daha
cazip hale getirmektedir. Ancak bu tir blylk magazalarda personel ve magaza giderlerinin
yiksek olmasi, yeterli sayida uzman personelin bulunmamasi ve yonetim sorunlar: gibi
problemlerin ortaya gikmasi islerini biraz zorlagtirmaktadir.

2.2. Bolumlu ve Cok Kath Magazacilik Sistemi

Boluml U ve ¢ok katli magazaciligin geleceginin dahaiyi olabilmesi icin; magazalarin
uzmanlagsmug  ve orgutlenmis  kadrolarla calismast gerekmektedir. Magazanin iyi
yonetilmesinin yarm sira her reyonun veya katin da kendi icin de iyi yonetilmesi ve satis
faaliyetinde bulunmas: gerekir. Kaldi ki magazanin genel veriminin yiksek olmasi halinde,
bir reyonun veya katin istenen verimi saglayamamasi daha dikkat ¢ekici olacaktir. BolUmli
ve ¢ok katli magazalarda personelin calisma yerleri periyodik araiklarla degistirilir. Satis
elemanlart magazanin her bl imiinde veya katinda ¢alismakla yukiml Gddrler.

Boluml G ve ¢ok katli magazalarin biytk bolimi aynm zaman da zincir magazalar da
olduklart icin mutlaka bir genel merkez vardir ve genel merkezin belirledigi hedefler
dogrultusunda magazanin yonetim ve satis faaliyetlerini strdirrler. Ancak bagimsiz olarak
calisan boliml ve ¢ok katlh magazalarda uzmanlasmis ve 6rgitli yénetim kadrosu ve satig
elemanlar ile satis fadiyetleri slirdirtlmektedir. BolimlU ve ¢ok katli magazalarda magaza
yoneticisinin yani sira, insan kaynaklari, musteri iliskileri, tutundurma faaliyetleri, satin
ama, temizlik isleri, depo ve teslim hizmetleri departmanlari, her kat veya reyonda bir satig
sefi ve yeterli sayida satis el emam bulunur.

Magaza genel merkezinin yonetim stratgjisine gore, magazada bulunan yonetim
departmanlarinda farkliliklar olabilir. Ornegin zincir magazalarda satin alma genel merkez
tarafindan yapildigi icin, bunlara bagli ¢ok kath magazalarda, satin ama bdlimi
olmayabilir. Genel merkez kararlarim verirken magaza yoneticilerinin ve daha da 6nemlis
musteri ile bizzat ylzylze olan satis elemanlarimin da fikirlerini ve onerilerini dikkate
amalidir. Magaza yoneticis genel merkez tarafindan bdirlenirken, magazada calisan
yonetim bolimi departmanlar: yoneticiss ve personeli ve bolim reyon sefleri, magaza
yoneticisinin onerileri dogrultusunda genel merkezce belirlenir. Ancak dogrudan magaza
yoneticiside segebilir. Magazamin insan kaynaklari bolimi varsa satig elemanlar: bu bélim
tarafindan ise alinir, yoksa bu gérevi de genel merkez Ustlenir.

2.3.Kose Magazalar (Corner Shop)

Ozellikle bolumli veya cok katl magazalarda rastlanan bir perakende magazacilik
¢esididir. Magaza icinde bir baska marka icin(gendlikle taninhms markalar) bdlim(kose)
ayrilarak olusan magazalardir. Daha cok teshir amaclidir. Son yillarda oldukga sik goérilen
bir magazacilik cesididir.
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2.4. Begenmelik M agazalar

Cok katl1 magazalarin bir ¢esididir. Giris katlarinin blyuk ve albenisinin fazla olmast,
musterinin dikkatini geker. Daha cok ev esyasi gibi buylik hacimli Grinler de kullamlan bir
magaza ¢esididir. Tek katl blyuk otomobil galerileri de begenmelik magazalardandir.

Resim 2. 3: Begenmelik magaza
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MAGAZA
YONETICISI

MUSTERI

ILiISKILERI
 DEPARTMANI

( SATINALMA )

DEPARTMANI

( DEPOVE )

TESLIM Hiz.

DEPARTMANI
S J

( TUTUNDURMA )
FAALIYETLERI

DEPARTMANI
S J

INSAN
KAYNAKLARI

DEPARTMANI
N J

KAT VEYA
REYON SATIS
SEFi

( KATVEYA )

REYON SATIS

SEFi

ELEMANLARI
VE KASALAR

SATIS

KAT VEYA

REYON SATIS

SEFi

SATIS

ELEMANLARI
VE KASALAR
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2.5. Indirim Magazalari (Outlet Centers)

Urtnlerini indirimli fiyatla satan, imalatqi magazalandir. Genellikle kirsal aanlarda
kurulmakla birlikte, bir pazarlama stratejisi olarak ¢zellikle son yillarda ¢cok yayginlasmustir.
Daha ¢ok modeli eskimis, numarasi az kalmis veya defolu Urlinler satilir. Pek ¢ok imalatc
firmanin uyguladig: bir yontemdir.

Fabrika satis magazasi(factory outlet) ise, Ureticinin kendisine ait olan ve normal
piyasa fiyatinin atinda satis yaptigi magazadir. Bu magazalar genellikle fabrikadan satis
merkezi niteligindeki 6zel alisveris tesiderinde bir arada bulunurlar.

2.6. Indirimli Marka Merkezleri (Off-Price Centers)

Indirimli magazalardan(outlet centers) farkli magazalardir. BolUmll veya ihtisas
magazalarinda yuiksek fiyatla satilan markali UrUnler, bu magazalarda indirimli fiyata
satilirlar. Uriinler genellikle kaliteli ve birinci siiftir. Bu tir magazalarda uretici firma bazi
drunlerinin markasiz olarak satilmasin isteyebilir.

2.7. Bolumlu ve Cok Katli Magazaciligin Amaclari

Bolumli ve cok katlh magazaciligin  amaci;
perakendeciligin gelismesi  kapsaminda, mUsterilerin
rahat, kolay ve istedikleri aisverisi yapmalarin
saglamak, daha kalitei Urin ve hizmeti sunmak, satis
sonrast  servis hizmetini  eksiksiz  yerine getirmek,
cevresini  koruyarak, yesillendirerek ve atiklan
degerlendirerek doga min korunmasina katkida bulunmak
ve boylece gelismis Ulkelerdeki perakendecilik anlayisina
yetiserek, hatta gegerek ulusararasi diizeyde de taninmak
ve is yapmak. Boylece perakendeci sektorii hem Ulke
ekonomisine katkida bulunmus olacak, hem de yabanci
yatirimeinin yzinu tlkemize gevirmesini saglayacaktir
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar: Oneriler
» Bolimli ve c¢ok katlh magazayr > C’:Okmij?th magazalan dolasarak goziem
tammlayinz. yapimz. - .
» Dizgin veiknaedici konusunuz.
> Bolmliu ve cok kath magazacihk|” BolUmItmagazalann nasi bir
: _ » digtemle calistigini arastiriniz.
sistemini kavrayiniz. o .
» Kendinizi iyi anlatimz veiyi anlayimz.
» Bolumli ve c¢ok kathh magazacilik | > Cok katlh magaza gesitlerini arastiriniz.

cesitlerini kavrayinmz.

A\

M Usterinin hangi magazalara dahafazla
yoneldigini arastiriniz.
M Usteriyi farkettirmeden izleyiniz.

» Boliumli ve cok katli magazaciligin
perakendecilikteki yerini kavrayimz.

V|V

Sinifta ok katl magazaciligin
amaclarin tartisiniz ve yorumlarinmzi
belirtiniz.

» Bolumli ve cok katli magazaciligin
amaclarim kavrayinz.

» Magazalardaki misterileri gozleyerek
» Bolumli ve cok katli magazaciligin hangi magazalarda daha rahat hareket
mUsteri kultdrine uygunlugunu ettiklerini arastirinmz.
arastiriniz. » Bakimli olunuz.
» Kilik kiyafetinize dikkat ediniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularin cevaplarim dogru ve yanlis olarak degerlendiriniz.

1 Satilacak Urtnlerin, ayr1 reyonlarda satisa sunuldugu magazalara bolimli magazal ar
denir.( )

2. Boluml U ve cok katli magazanin iyi yonetilmesi ve basarili olmasi demek, her reyonun
veya katin da kendi icin de iyi yonetilmes ve dogru sekilde satis faaliyetinde bulunmast
demektir.( )

3. Perakendeciligin her alaninda boluml U ve cok katli magazacilik sistemi vardir.( )

4, Ureticinin kendisine ait olan ve normal piyasa fiyatimin atinda satis yaptig
magazal ara begenmelik magazalar denir. ()

5. Genel merkez magaza yonetimi ile ilgili kararlar verirken, magaza yoneticilerinin ve
daha da onemlis musteri ile bizzat ylzylze olan satis elemanlarinin da fikirlerini ve
onerilerini verimlilik agisindan dikkate almalidir. ()

6. Cevreyi korumak ve vyesillendirmek, bolimli ve cok katli magazalarin gorevleri
arasindayer amaz .( )

Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastiriniz

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayinizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginmz
sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

Tim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B- UYGULAMALI TEST

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki 6lgiitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olglitleri Evet | Hayrr

A)Gunlik hayatimzda alisveriglerinizi boliumli ve ¢ok katl
magazal ardan mi yapiyorsunuz?

B)BO6lUmI U ve ¢ok katlh magazaciligr kavradiniz mi?

C) Sdf-servis aligveris sstemini kavradimz mi?

A)Cok katli magazalarin yonetim sistemini kavradiniz nu?
B)Bolumli veya ¢ok katli magazada calismanin sizin icin avanta)
olacaginainamyor musunuz?

C)Bu tur magazalarda ¢rgitlenerek calismanin énemine inaniyor
musunuz?

D)Orgitiin basarisimn tim magazanin basarisi olacagina inantyor
musunuz?

A)Cok katli magaza ¢esitlerini kavradimz mi?

B)Boluml i ve ¢ok katli magazaciligin amaglarim kavradimz mi?
C)Bolumli ve ¢ok katlh magazaciligin hangi aanlarda daha faydal
oldugunu aragtirdiniz n ?

A)Yakin cevrenizdeki insanlarin daha cok hangi magazalardan
aligveris yaptigin arastirdimz mi?

DEGERLENDIRME
Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimzi bir daha godzden geciriniz.

Kendinizi yeterli gormiyorsaniz 6grenme faaliyeti 2'yi gbzden geciriniz. Cevaplarimzin
tamam evetse bir sonraki 6grenme faaliyetine geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-3

AMAC

Franchising ve lisans s6zlesmesinin dzelliklerini karsilastirabileceksiniz.

ARASTIRMA

Sevgili 6grenci, bu faaliyet 6ncesinde yapmanmz gereken oncelikli arastirmalar
sunlar olmalidr;

Cevrenizde franchising sistemle ¢calisan magazalar arastirinz.

Caisanlar agisindan franchising magazalarin olumlu ve olumsuz yoénlerinin
neler olabilecegini arastirinmz.

Franchising sistemini verimlilik agisindan arastirimz.

Kazanmis oldugunuz bilgi ve deneyimleri sinifta arkadaslariniz ile paylasiniz.

3. FRANCHISING (LISANS SOZLESMESI)

Perakendeciligin gelismesi ile birlikte ortaya cikan sistemlerden biri de franchising
dir. Franchising sistem ilk olarak 1880'li yillarin sonuna dogru ABD’de goérilmeye
baslanmustir.

VV VYV V

Franchising: Bir Uriin veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip tarafin belli bir sire,
kosullari ve sinirlar1 belirlenmis bir anlasmaileisin yonetimine iligkin stirekli bilgi ve destek
saglayarak, bir bedel karsiliginda, bagimsiz yatinmcilara markasim kullanma  hakkint
vermesidir.

Franchisor(Franchise veren): Sistemin ve markanin haklarina sahip olan ve
franchise anlagsmas ile bu haklar1 tglinct saidara kullandiran kisi veya kuruluglardir.

Franchisee: Sistemin ve markanin belirli bir satig, hizmet noktasi veya bolgesi icin
haklarint anlasmaile alarak uygulayan bagimsiz yatirimcichr.

Franchise giris bedeli (Royalty): Franchise alan kisinin basta sisteme girmek icin
Franchisor’ a 6demekle zorunlu oldugu bedd.

Franchisee kullamm bedeli(Franchisefee): Franchisee'in igletme siresince sistemi
ve markay1 kullanmasi karsiligi Franchisor’ a 6dedigi bedel.

Know-How: Bilgi, yetenek. Bilgi ve yetenekten dogan guic.

19



3.1 Franchising Nedir?

Franchising ayricalik vermedir ve bir pazarlama sistemidir. Bir Uretici, toptanc: veya
hizmet kurulusu ile bir veya birden fazla perakende saticisi arasindaki yasal sozlesmedir.
Kuglk igletmelerin biyik isletmelerin isminden ve olanaklarindan yararlanmasim saglar.
Franchiser(franchise hakkini veren kisi veya kurulus) perakendeci firmaya Urininii ve ticari
markasint kullanarak kér amacli satis yapma hakkini verir. Perakendeci firma(franchisee) bu
hakka karsilik, sadece onun Urinini satmay: ve marka sartlarina uymay: kabul eder.
Perakendeci taraf yerlesik ve tamnan bir markamn adin ve isletme hakkint alir, hakki veren
taraf da isin nasil yuritileceginde sbz sahibi olur ve ayn zamanda finansal kazang saglar.
Hakki veren bu kazanci; sdzlesme yapilirken belli bir lisans Ucreti alarak, satislardan
saglanan gelirden pay alarak, verdigi makine ve aletlerden kiralama (leasing) Ucreti aarak
saglayabilir. Bunlarin sekli sozlesme ile belirlenir. Franchising ¢zellikle akaryakit ve
ayakustl gida da(fast-food) cok gorilmekle birlikte, son yillarda giyim sektérinde de
artmaya baglamistir. Bu sistemin en 6nemli 6zelligi kaliteli ve marka Uriine, iyi bir yénetime,
patente ve bir ticaret Gnvamna bagli olmasidir. Bu sistemde 0riin ve hizmetin markas: her
yerde aymdir(McDonald's gibi). Franchising magazalarda baska Orin satilamaz. Bir
sbzlesmeye baglidir ve bu sbzlesme geresi her iki tarafta belirli haklara sahiptir. Ik franchise
aan firma, baska firmalara da franchise verme hakkina sahip olur.

Franchising sistemi, riski az ancak maliyeti yuksek olan bir sistemdir ve girisimcilere
guvenli bir yatinm olanag: saglar. Kurduklar: iste daha garantili basar1 isteyen girisimciler
bu sisteme ytnelmeyi tercih ederler. Ana sirket sahibine(franchisor) yapilan 6demeler,
baslangicta denenmis bir isin 6n yatirnnundan daha fazla olmasina ragmen, ilk defa yapilacak
denenmemis bir is gbz 6nune alindiginda yapilacak hata bedellerinin toplamindan daha az
olacag: distnildigiinden, bu sistem 6zellikle kiigik yatirimcilara cazip gel mektedir

Franchising Sisteminin esasi para kazanmaktir. Bir franchise sistemi dncelikle her bir
isletmesinde iyi gelir elde edebilmelidir. Ortada béllisecek pasta yoksa franchise da olamaz.
Franchise alan kendi bagina kazanabileceginden daha para kazanmayacaksa isi strdirmez.
Franchise veren 6zgun is fikri ve modeli ve ortaya koydugu gayreti ile kazanci artiramiyorsa
icinden kendine menfaat saglayamaz, isini Ogretmez, markasim kullandirmaz, sistemi
yiriitmez. Franchise veren ve alan, sistem ve marka sayesinde yaratilan katma degeri dengeli
sekilde paylasmalidirlar. Denge, her birinin koydugu para, bilgi ve cabayla kendi
kazanabilecegi kadar dmasi, ilave karin ise taraflarin glicleri ile orantili paylasilmas: halidir.

Kuclk dlgekli isletmelerin ilk yillarindaki basarisizlik oram %35 iken, bu sistemle
calisan isletmelerde basarisizlik oram %5 civarinda olmaktadir. Basar1 oram yuksek olsada,
girisimcilerin yuksek fiyatlar 6deyerek aldiklar: bu sistemde dikkat etmeleri gereken noktalar
vardir. Yeni bir igletme kurmak veya kurulu bir igletmeyi bagarili bir gizgide tutmak giic¢ bir
istir. Ozellikle kiicik isletmeler agisindan bu durum daha zor hale gelebilmektedir. Bu
nedenle kicik isletmelerin bu guclUkleri ¢cozmeleri, biyik isletmelerden saglayacaklar:
olanaklarla daha kolay hale gelebilmektedir. Artik tim dinyada kabul goren bu sistemin
temelleri ABD’ de yiiz yil dnce Singer dikis makineleri sirketinin bir uygulamas ile atilmaya
baslanmis ve sonralar: giderek benimsenmistir.
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Sistem gunimiizde bir uzmanlik alam haline gelmistir. 1960 yilinda franchising sektorinin
ilk birligi IFA”Uluslararasi Franchise Birligi” (International Franchise Association )
kurulmustur.

Franchise (veya franchising), bir sistem ve markanin imtiyaz hakki sahibinin, belirli
siire, kosul ve sinirlar icinde, isin yonetim ve organizasyonuna iliskin strekli disiplin ve
destek saglayarak, belirli bir bedel karsiliginda, bagimsiz yatinmcilara sistem ve markasin
kullandirmasina dayanan, uzun vadeli ve siirekli bir is iliskisidir.

Franchise sisteminin 3 ana unsuru var dir:

1. Sistem/Marka: Franchise vermek icin dncelikle ortada basarili ¢alisan bir isletme,
denenmis bir sistem, tamnmus bir marka olmalidir. Ancak basarisi kanitlanmis bir is
bagkalarina satilabilir.  Bireysel yatinmci, eger Kkendi olanaklari ile
becerebileceginden daha fazla kazanacagin a, daha verimli calisacagina, isinin daha
basaril1 ve kalici olacaginainanirsa boyle bir iliskiye girmek ister. Hi¢ kimse, kendi
becerebileceginden daha az kazanmak icin bagkasimn sistemini  kullanmaz,
bagkasinin markasi igincalismaz.

2. Disiplin/Destek: Franchise isinde, kati disiplin kurallar1 gecerlidir. Taraflar
aralarinda uzun sireli bir anlasma yaparlar. Sistemin uygulama esaslar1 net olarak
belirlenmistir. Isi basariya goturen calisma kurallar: kesin olarak tammlanmustur.
Ayni markayr tasiyan her isletmede standart Griin ve hizmet sunulur. Hizmet
kalitesini saglamak icin baglangicta ve sonrasinda calisanlara ve yatirnmcilara
stirekli egitim verilir. Isletme stiresince siki denetim uygulanr.

3. Bedd: Yapilanisi “Franchise” olarak adlandirmak icin, franchise verenin, franchise
alan yatinmcidan bir bedel almasi sarttir. Franchise vermek bir anlamda “sistem /
marka satmak” olarak da adlandirilabilir. Dolayisiyla satilan marka veya sistem
“para etmeli”dir. Eger franchise veren bunun karsiliginda uludar arasi bedel talep
etmiyorsa, “ Sistem satmiyor” demektir. Bu durumda franchise sisteminin geregi
olan caligmayi yapmasi ve destegi vermesi de beklenemez. Eger franchise sistemini
kendi Urettigi bir mal1 pazarlamak icin kullamyor ve sz konusu destekleri Uriin
satig fiyati icindeki karindan finanse ediyorsa, fiyatim emsallerine gore yiksek
tutuyor demektir.

Franchise, esasen bir “Pazarlama’ yontemidir. Y amz burada pazarlanan bir Uriin veya
hizmet degil, bir sistemdir, yatinmcilara “Hazir is” satilir. “Franchise isi” bazen yanlis
anlasilir ve yapilan Urtnle karistirilir. Franchise, “hamburger satmak”, “Araba kiralamak”
vb. Gibi bir is degildir. Franchise satmak, “Hamburger satma isini” veya “araba kiralama
isini” pazarlamaktir.
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3.2. Franchising Turleri

Franchising sistemi uygulamalari, ulusal ve uluslar arasi
nitelikte olabilir. Franchising sbzlesmesi tlke simirlari iginde sehirler
veya bolgeler arast yapiliyorsa buna ulusal franchising denir.
Sozlesme iki Ulke arasinda yapiliyorsa buna da uluslar arasi
franchising denir.

Franchising baslica iki sekilde yapilir:

1. Uriin ve marka franchising'i; satis iliskis cercevesinde satici firmanin, kendini
Uretici firmaile 6zdeslestirmeye calismasini kapsiyor. Bu tir franchising esas olarak
belirli bir marka ya da ticari unvanin kullamlmasini igeriyor. Ayrica imtiyazi veren
firma kars1 taraf Uzerinde sevk ve idare dahil olmak Uzere genis ve surekli bir
denetim hakkina sahip oluyor. Bazi basit konularda, franchise alan kurulus Uretim
safhasina da girebiliyor. Otomobil ve kamyon saticilari, benzin istasyonlari,
alkolstz icki Ureticileri bu tir franchising'in en tipik 6rneklerini olusturuyor.

2. Franchising'in bir baska tlri ise ‘isletme franchisingi’dir. Burada franchisee ve
franchisor arasinda sadece Uriin, servis ve marka alaninda degil, bir biitiin olarak
isletme sistemi icerisinde pazarlama ve Uretimle ilgili tiim faaliyetleri de iceren bir
ishirligi yapiliyor. Daha basit bir anlatimla, bu tir franchising ‘akil satmak’ olarak
tammlanabilir. Oteller, restoranlar, perakende satis magazalari, kirdlama ve
damgmanlik hizmetleri bu simflandirma icerisinde yer aiyor. Son yillarda isletme
sistemi franchising'inin biylme hizi diger franchising'lere gore dahafazla.

Franchising” stzlesmesinde yer alan dort temel unsur ise soyledir:

1. Franchisor sahip oldugu belirli bir ismin veya markanin kullamlmas: igin
franchisee’ yeizin verir.

2. Franchisee Uzerinde, sbzlesme sliresince davam eden bir denetim stz konusudur.

3. Yine sbzlesme boyunca franchisor, franchisee'ye belirli yardim ve hizmetlerde
bulunur.

4. Bu imtiyaza karsilik bedelin ddeme sekli ve miktar1 periyodik 6édemeler seklinde
tespit edilir.

Franchising ile yetkili saticilik (bayii) arasindaki en dnemli fark franchising’in ism
hakki vermesi ve franchise alan firma yetkililerinin ve personelin franchise veren tarafindan
egitimden gecirilmesidir. Ayrica franchise veren firma, kendisinden franchise alan firmaya
sbzlesme siresince destek verir. Bayilik ile franchising birbirinden farkli kavramlardir.
Bayiler franchise olamazlar, ¢lnki bayi kapisina kendi adim asar. Bunun icin bayi ana
firmaya para 6demez, aksine bayiye kar pay: birakilir. Bayi toptancidan kendi adina aldig:
mal1 misterisine satan, tamamen bagimsiz U¢lncl sahis yani Uretici ile tiketici arasindaki
aracidir. Franchisee ise ism hakkini satin aldigi markamin ¢atisi altinda belli bir Griin veya
hizmeti, belli standartlar cercevesinde Ureten veya pazarlayan yatirimcidir.
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Franchisee bayilikten farkli olarak markay: kullanmak icin baslangicta veya franchising
sbzlesmesi boyunca bir bedel 6der. Franchise alan ulusal reklam ve tamtim kampanyalarina
mali olarak katilir. Franchise isletmeler gerek isyerinin goruntli ve dekorasyonu olarak,
gerekse isletmecilik prensipleri agisindan birbirinin  tipatip aymsidir.  Franchising
sozlesmelerinde bayiliklerin aksine markay: kullanma siiresi ve kullanma yetki alam (yalniz
bir maha ve bdlge) yer alir. Franchise iliskisi, ana sirket-bayilik iliskis ile
karsilagtirlldiginda ¢ok daha hassastir. Bagimlilik ve bagimsizlik kriterleri agisindan
incelendiginde her ne kadar franchisee’ den kendini bagimsiz olarak hissetmesi istense de ki
blyik 6lctide boyledir bayi ile karsilastirildiginda bayi cok daha bagimsizdir.

Bayi seciminde bayiinin sahip oldugu dikkén veya isyeri bayiinin mali gicl gibi
kriterler 6nem kazanmirken, franchisee seciminde sahsin kisisel 6zellikleri ve is tecriibesi 6n
plana cikar.

Franchising’ in acentelikten farki ise franchise sartlartmn higbiri acentelikte
yoktur. Acentelikte, marka ve isim birligi bulunmaz, destek sadece mal ve bolge ile sinirli
kalir. Satis veya cirodan bedel ddenmesi de stz konusu degildir. Acentelik agirlikli olarak
ticari aracilik ve ilgili muamelelerin takibinden olusur. ki sistem arasindaki farki daha iyi
anlamak igin Turk Ticaret Kanunu' nun 116-134 maddelerindeki acentelik tammina bakmak
lazzm. Bu maddelere gore; “Acente ana firma hesabina kendi adina ticaret yapar. Ana
firmanin Tlrkiye' de subes yoksa ana firma adina da yapilabilir. Ana firma adina hak
koruma amact ile hareket eder, dava acar, kendisine dava acilir, para tahsil edemez (6zel izin
gerekir), mukavele yapamaz (6zel izne tabi), piyasa hakkinda ana firmaya bilgi verir, alim
satim disinda yaptigi hizmetler karsiligin ana firmadan isteyebilir.”

Franchising sbzlesme sartlarina uygun yapildig: takdirde yiksek kér saglayabilen bir
sistemdir. Bu sistem ayni zamanda Ulkeye yeni teknolgjilerin ve uludar arasi standartlara
sahip yeni Urln ve hizmetlerin girmesine de yardimci olur.

3.3. Sistemin Uygulama Asamalari

Franchisor firma 6ncelikle franchisee' ye bir tanitim dosyasi hazirlamalidir. Bu tamtim
dosyasi ana firma ile ilgili bilgilerden ve formlardan olusur. Ayrica franchisor'in
franchisee’' ye vermekle yikimli oldugu U¢ € kitabida vardir. Bu kitaplardan birincis ana
sirket ic operasyonunu, ikincisi franchisee'in uymasi gereken kurallari, UclncUstide
franchisee'ye nasil isletecegini anlatan isletme bilgileridir. Bu isletme kitab: ile birlikte
Know-How’ da(bilgi ve yetenek kitabi) verilmektedir. Franchisee franchisor secerken ¢ok
dikkatli olmali, kisisel ve mali acidan iyi analiz yapmalidir. Franchisor’da franchisee icin
aym arastirmalan yapmalidir. Bu birbirini tamma asamasindan sonra gérismeler bagslar.
Faaliyet bolgesi belirlenerek fizibilite calismalar baslar. Bu caismalar sirasinda ddeme
kosullar1, yatirimin ne kadar stirede kendini amorti ederek kéra donisecegi belirtilir. Bu 6n
calisma sonucu verilen karara gére sozlesme imzalamr. Sozlesme ¢ok detayli ve bltin
konular1 kapsayacak sekilde olmalidir. SOzlesme imzalandiktan sonra franchisee'in
odemeleri belirlenen 6deme planina gore bagslar. Bundan sonra magazamn dekorasyonu
ve elemanlarin egitimi asamasi gelir. Bu islemi franchisee Ustlenebilecegi gibi
frachisor firmada Ustlenebilir ve anahtar tedimi her seyi hazirlar. Hazirliklar bittikten sonra

23



ise baslanir. Baslangi¢ asamasinda franchisor firmadan bir temsilci yardimei olmak amact ile
franchisee'in yaninda bulunur.

Firmalar Neden Franchising Verir?

Her firma oncelikle kérim artirmak ve blyumek ister. Bu sistemi benimseyen ve
franchisor olmay: tercih eden firmalar da dogal olarak bu amaca uygun hareket edecektir.
Franchise aan isletmelerin yapacag: giris ddentisi gibi 6demeler yeni yatinm yapmaksizin
franchisor’'un kérim arttirir, en az maliyetle blylme ve gelisme imkan saglar. Sistemin
franchisor’ a getirdigi diger avantgjlar sOyle siralanabilir:

> Bulytime veis hacminin artmasi, verimlilik artisim getirir.

> Mal ve hizmetlerin daha fazla satilmas: franchisor’in finansal kuruluslardan

kredi bulmaimkéanim kolaylastirir.

> Daha hizl1 ve sdlektif bir dagitim sz konusu olur. Dagitim sisteminin denetimi

ise daha kolaydir.

> Pazar ileilgili hizl1 ve sirekli bilgi akis1 saglanr.

Bu gibi avantgjlarin yam sira elbette uygulama sirasinda ortaya c¢ikan bazi
olumsuzluklar da var. Bunlarin basinda sisteme giris aidatlarimin bazen tahsil edilememesi
gelmektedir. Franchisee isletmelere saglanan mal, hizmet gibi bedellerin tahsilinde giicl ikler
yasanabilmektedir. Ayrica franchisee isletmelerin sistemin saglayacag: yararlar tek tarafl
olarak, franchise veren isletmeden beklemeleri, isbirligi anlayisim zedeleyebilir. Sistemin
franchisor acisindan en riskli yam ise, basarili ve kalitesi kanitlanmig bir marka veya ismin
franchisee’ nin hatalar1 sonucu zarar gorebilmesidir. Bunun énlemenin yolu ise siki denetim
yapilmasidir.

3.4. Sistemde Dikkat Edilmes Gereken Noktalar

Franchising sistemini uygulayacak olan firmalarin su noktalara dikkat etmelidir.

Y apilacak is tam olarak tanimlanmalichir

Her iki taraf icinde deneyime bakilmalicir

Isin siirdiirilebilmesi icin calisma saatleri ve gerekli personel sayisi belirlenmelidir.
Y atirnm maliyetinin ne olacag: belirlenmelidir

S6zlesme sartlart dnceden belirlenere gdzden gegirilmelidir

Her iki tarafinda mali durumu kontrol edilmelidir

Piyasada ayni alandaki diger franchising sirketler hakkinda bilgi edinilmelidir
Sistemden ayrilanlarin ayrilma sebepl eri arastirilmalidir.

V V V V V V V V
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Franchising taraflart bir sbzlesme ile kendine baglar. Bu nedenle sbzlesme sartlarinin
sbzlesmenin yapildigr Ulkenin hukuk kurallarina, Avrupa Birligi kuralarinag, sistemin kendi
kurallarna ve ticaret etigine uygun olmas: gerekir. Oncelikle iki tarafin da haklarim
korumalidir. S6zlesmede her iki tarafinda yukumlUlukleri belirsizlik olmaksizin tam olarak
belirtilmelidir

Franchise verenler bu sistem sayesinde, sermayelerinden harcamadan buydirler.
Uriinlerini kendileri satarak taklit edilmesini 6nlerler. Dagitim problemleri azalir. Franchise
adanlar, kendi isyerleri oldugu icin canla basla calisirlar. Reklam giderleri bdlundugi icin
azalmis olur. Franchise veren firmamin belirli araliklarla denetim yapmasi gerekir. Aks
taktirde franchise alan firma bazi degisiklikler yapmak isterken markaya zarar verehilir.

Franchise alanlar ise oturmus bir markay:
satin aldiklart icin Uriin veya hizmetin tutmamast
gibi bir sorun ¢cikmayacaktir. Ayrica da iyi bir
egitimden gegcmekte ve kaliteli bir Grini veya
hizmeti satma sansim elde etmektedirler. Reklam
giderine ayiracaklar pay azalmaktadir. Ancak

BT franchise veren firmanin stirekli denetim yapmasi,
9 franchise alan firmamin bolgesel degisiklikler
N yapmasim engelleyebilir bu durum da baz
sikintilara neden olabilir. Franchise verenler ve aanlar agisindan denetimin dozunun ve
sozlesme sartlarinin ¢ok iyi belirlenmesi ve bolgesel farkliliklarin mutlaka goz Ontinde
bulundurulmasi gerekir.

Turkiye'ye franchising sistemi 1986 yilinda McDonald's firmasiyla gelmistir. Artik
guniimuzde yerli ve yabanci pek ¢ok firma bu sistemle ¢alismaktadir. Baslangigta tlkemizde
franchising konusundaki hukuki dizenlemeler mevcut genel kanunlar cercevesinde
yuritilmekteyken, 1994 tarihli ‘Rekabetin Korunmasi Hakkindaki Kanun' ve bu kanun
uyarinca 1998 yilinda Rekabet Kurulu tarafindan ¢ikarilan ‘ Franchise Anlasmalarina iliskin
Grup Muafiyeti Tebligi’ ile daha saglikli sekilde uygulamaimkanina kavusmus durumdadir.
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UYGULAMA FAALIYETI

islem Basamaklari Oneriler
> Iletisimde beceri kazaniniz.
Franchising'i kavrayinz. » Franchising olarak ¢alisan firmalarda
arastirma yapiniz.
» Franchising sisteminin perakendecilik
Franchising sisteminin avantgjlarin acisindan faydali olup olmadigin
siniflandiriniz. arastirinz.
» Glven veriniz.
Franchising satislardadikkat edilmes |~ Hedeflent gergeklestirmekten
gereken noktalar: siralayiniz yilmayinz.
' » Pratik olunuz.
Franchising anlasmasinda yer almasi » Azimli olunuz.
gereken konular: siralayiniz. » Cabuk olunuz.
Franchising ile lisans stzlesmesi i gfrlen d kle_r|n|2| Lljygul ?é/lp 'z
arasindaki farki belirtiniz. Zlesmenin hasit yapraigint
arastiriz.

S » Franchising ¢alisan firmalarin son
Franchisingi aan ve veren acisindan ayr yillirdaki artis hizini gézlemleyiniz.
ayr degerlendiriniz. > Isinizleilgili kitaplar okuyunuz.
Perakendecilikte franchisingin onemini | » Perakendeci firmalarla franchising
arastiriniz. hakkinda gérusuniz.

» Kilik kiyafetinize dikkat ediniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularin cevaplarim dogru(D) ve yanlis(Y) olarak degerlendiriniz.

1. Franchising bir firmaya ayricalik vermedir.( )
2. Franchising sistemi bir sbzlesmeye dayanir.( )
3. Franchising sisteminde aan agisindan da veren agisindan da denetim ¢ok dnemlidir. ()

4. Franchising sisteminde yapilacak isin caligma saatlerinin ve personel sayisinin
bilinmesine gerek yoktur. ()

5. Franchising sistemi Ulkeye yeni teknolojilerin ve uluslar arasi standartlara sahip
yeni Urdin ve hizmetlerin girmesine de yardimcr olur. ()

6. Turkiye'ye franchising sistemi ilk olarak 1986 yilinda gelmistir ( )
Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginiz
sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.

27



B- UYGULAMALI TEST

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki 6l glitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olglitleri Evet | Hayrr

A)Perakendecilikte Franchising sistemini kavradimz mi?
B)Franchising sisteminin nasil isledigini kavradimz m?
C)Franchising sbzlesmesinin nasil hazirlanacagim kavradimz mi?
A)Ulkemizde faaliyet gosteren franchising firmalar arastircimzmi?
B)Franchising olarak faaliyet gosteren bir firmada calismak ister
misiniz?

C)Kariyeriniz agisindan Franchising firmada calismamn avantgjl
olacaginainamyor musunuz?

D)Franchising ile lisans sdzlesmesi arasindaki farki kavradimz mi?
A)Franchisingi veren agisindan olumlu ve olumsuz yonlerini
aragtirdimz mi?

B)Franchisingi dan agisindan olumlu ve olumsuz ydnlerini
arastirdimz mi?

C)Perakendeci firmalarin Franchising sistemle calismaya karar
verirken hangi noktalara dikkat ettiklerini arastirdimz mi?
A)Franchising sistemin ortaya cikis nedenlerini arastirdiniz mi?

DEGERLENDIRME

Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimzi bir daha gozden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyeti 3' i gbzden geciriniz.
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OGRENME FAALIYETi—+4

AMAC

Zincir magazaciligin 6zelliklerini siralyabileceksiniz.

ARASTIRMA
» Sevgili 6grenci, bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli aragtirmalar
sunlar olmalidur:
Cevrenizdeki zincir magazalarin dzelliklerini arastirimz.
2- Zincir magazalarin ¢alisanlarda arachig1 6zellikleri arastiriniz.

Zincir magazalarin daha ¢cok nerelerde acildigin arastiriniz.

YV VWV VYV V¥V

Y aptiginiz arastirmal arin sonuglarini arkadas gurubunuz ile paylasiniz.

4. ZINCIR MAGAZALAR

Son yillarda Ozellikle sipermarketlerin basta gida olmak Uzere her alanda aligveris
yasamindaki 6nlenemez yikselisi ve strekli yeni subelerinin agilmasi, zincir magazalar
kavramininin perakendeci sektorinde 6nemli bir yer edinmesini saglanmustir.

4. 1. Zincir Magazaciligin Tanimi

Perakendeci firmanin veya kisinin, benzer Urlinleri satan veya benzer hizmeti sunan
birden cok magaza agmasi ve isletmesine zincir magazacihg sistemi denir. Zincir
magazaciligi; zamanla uzmanlasmay: saglamasi, magazalarin hepsinde ayni standardin
yakalanabilmesi, islerin merkezden belli bir yapilasma icinde yoritilebilmesi ve
gerektiginde verimli personelin diger magazalara kaydirilabilmesi(zaten perakendecilikte
personel belirli araiklarla yer degistirerek calisir) gibi nedenlerle cazip hale gelmistir. Zincir
magazalar alisveris merkezlerinin icinde veya cadde magazaciligi(cadde veya sokak Uzerinde
kurulmus olup, faaliyette bulunan dilkkén veya magaza) seklinde faaliyet gosterebilirler.
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4.2. Zincir Magazacihkta Yonetimin Gorevleri

Zincir magazalar da yonetim merkezden denetlenerek, magaza yonetim kadrosu
tarafindan yapilmaktadir. Bir isletmede basar1 kavram, isi daha nitelikli ve daha verimli
sonuclandirmak, faaliyetlerin Ustesinden gelebilmek ve goérevi istenen sekilde yerine
getirmektir. Bu agidan bakildiginda, basar1 isin niteliklerine ve gereklerine uygun olarak
onceden belirlenmis bir olcinin Uzerine cikilarak yapilan calisma derecesi olarak da
adlandirilir. Caisanlarin isi bitirme hizi ve etkinligi, basarinin belirlenmesinde en 6nemli
Olcittdr. Bir organizasyonun basarisi bitin birimlerin arzulanan amag ve hedefler icin
gosterecegi ortak cabalara baglidir. Magazadaki yonetim orgitinin basinda bulunan magaza
yoneticis de merkezle sirekli iletisim halinde bulunarak magazaici organizasyonunu saglar
ve su yonetim faaliyetlerinde bulunur.

» Gene merkez ile magaza arasindaki ¢ift tarafli bilgi akisini (satis, kasa, stok,
fiyatlandirma, misteri bilgileri ) diizenlemek.

Kasa giris-cikis islemlerini kontrol etmek ve kasa hareketlerini genel merkeze
géndermek.

Magazalar arasi transferleri diizenlemek.

Magaza bazinda satin dmaiglemlerini organize etmek.

Satislarn ve satis e emanlarini denetlemek.

Varsa konsinye satislar: takip ederek merkeze bildirmek.

Magazalarin merkezden idaresini kolaylagtirici tedbirleri almak.

Kasa devir islemlerini yapmak ve denetlemek.

Ginsonu islemlerini gend merkeze géndermek.

VVVVVVY 'V

Ozellikle sipermarketlerin alisveris yasaminda 6nemli bir yer edinmesi, zincir
magazacilig1 kavramimda iyice 6n plana cikarmistir. Kentsel bdlgelerde orta sinifin stirekli
ve duzenli bir gelire kavusmalari, nifus artisi, insanlarin daha rahat yasama istegi, teknol gji
gibi nedenler tiketim mallarina olan talebin artmasina neden olmus ve bu durum da
perakendecileri talebi karsilayabilmeleri icin yeni careler bulmaya yoneltmistir. Boylece seri
ve standart Uretim, uzman kadrolar, ileri satis teknikleri gibi 6zellikleri saglayan zincir
magazaciligi, perakendecilik sektoriindeki yerini almustir. Perakendecilikte fiyatin dnemi ve
fiyat etiketi koyma uygulamasi, ciddi bir rekabetin ortaya ¢citkmasina neden olmustur. Bu
rekabette Urtin ve hizmetin kalitesi, sunumu, tamtimu ve satis teknikleri 6énemli unsurlar
olarak 6n plana gikacaktir. Uriin ve hizmetin kalitesi ve fiyat: Ureticiyi deilgilendirdigi icin o
daisin icine girmistir. Boylece perakendecilerin biyik bir bolimi daha biyik miktarlarda
Urdint, daha uygun fiyatla ve kalitdli( Uretici strekli ve blyik miktarlardaki siparisi elinden
kacirmamak ve sirimden kazanmak i¢in daha kaliteli mal1 uygun fiyatla Ureticektir) olarak
satin amasin saglayacak zincir magazaciligin da karar kilmistir.
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Ilk zincir magazalar ABD’ de ve Ingiltere de gazete, kitap ve dergi satis1 alanlarinda
baslamistir. Sanayi devrimi de bu siireci hizlandirmistir. Anca sektordeki insan kaynagi
sikintisi, zincir magazaciligi da olumsuz yodnde etkilemektedir. Mahale bakkallarinin
Ozellikle gida da sagladhgr kazanimlar ve gin gegtikge artan talepleri slpermarketlerin
dogmasinda, 6nlenemez yikselisinde ve zincir magazaciligin en blytk ayagi olmalarinda
o6nemli bir faktdr ol mustur.

4. 3. Zincir Magazacilikta Stper mar ketler

SlUpermarket; belirli blyuklUkte bir alana sahip olan(en az 2500 m?) ve en az sekiz
personelin calistigi, gida ve gida dis1 Uriinler satan perakende satis magazasicir. Atalan
bakkallardir diyebiliriz. Ancak gunimuizde biyuk stipermarketler, gida nin yamnda pek ¢ok
tiketim Grdnind de(giyim, kozmatik, ev gerecleri gibi)satmaktadir. Satislarin self-servis
olmasi, OrUnlerin reyonlarda acik sergi seklinde satilmasi, fiyatlarin uygun olmasi ve
misterinin rahat alisveris etmesini saglayacak fonksiyonel bdlumlerin  bulunmasi(son
zamanlarda slpermarket icinde kafeterya tipi danlarda acilmaya baslanmustir)
stipermarketlerin belli bagli 6zelliklerindendir.

Ilk stpermarket ABD’ de 1930
yilinda  agilmustt. Tarkiye'de  ilk
stipermarket ise 1955 yilinda Istanbul’ da
acilan Migros tur. Glnumlzde gerek
dinyada gerek Turkiye'de slpermarketler
| perakendeciligin en 6nemli aam haline
4 gelmiglerdir. Organize olmamis
perakendeciligi Onlemesi acisindan da
onemli bir islev Ustlenmistir. Oniimiizdeki
. yillarda sayilarinin gok daha fazla artacag:
kacimlmaz bir gergektir.

Resim 4.1: Siiper markette gida reyonu

Ozellikle geng misterilerin talebi perakendecilerin siipermarketleri daha cazip ve goz
alic hale getirmesine neden olmaktadir. indirimler, promosyonlar, tamtim fadiyetleri ve
o6deme kolayliklart sadik misterilerin olusmasini da saglamaktadir. Tabii blylk aanlarin
idare edilmesindeki zorluk stipermarket yoneticilerinin de karsisinda ki en biyik problemdir.
Calinma, gida da bozulma vb. gesitli nedenlerle meydana gelen fireler, personel sorunlari,
kasalarda meydana gelen aksamalar, egitimsiz personel, trafik sorunu, blyik aanlarda
mUsteriyle yeterince iletisim kuramama gibi nedenler slpermarket yoneticilerinin care
bulmasi gereken sorunlardandir.
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4. 4. Alisveris Merkezleri (Avm)

Alisveris merkezlerinin ilk érnekleri kapal1 carsilardir ve kapali ¢ars1 érneklerine ilk
olarak 9. yuzyilda Arap kentlerinde rastlanmaya baslanmis ve daha sonra diger islam
kentlerinde de gorilmeye baslanmustir. istanbul’da Beyazit'da Fath Sultan Mehmed
tarafindan yaptirilan

Kapali Cars1 bugin de
icinde pek cok cesit Urdnin
bulundugu  bir  aisveris
merkezi olarak ilgi cekmeye
devam etmektedir.
Turkiye' de modern anlamda
acilan ilk aigveris merkezi
ise 1988 yilinda faaliyete
baslayan Galleria dir. Bugiin
aligveris merkezlerinin sayis,
basta Istanbul olmak (izere
hizla artmis ve giderek de
artmaktadir.

Resim 4.2: Ahsveris merkezinin ic gor inlsU

Ancak bu kadar hizl1 ve tam planlanmadan gereginden fazla alisveris merkezi
yapilmasi (6zellikle nifusu az olan yerlerde cok sayida yapilan aligveris merkezleri) talep
sikintisi yaratarak, AVM lerin gelismesinde problem yaratabilir. Perakendecilik sektdriinde
ve Turk ekonomisinde onemli bir potansiyel olusturan alisveris merkezlerinin, bolgesel
faktorler ve riskler dikkate alinarak planli ve fizibilite calismasi yapildiktan sonra kurulmast,
yatirnmeilarin dikkate almasi gerekendnemli bir unsurdur.

Alisveris merkezleri; farkli Grinler satan magazalar bir arada bulundurmasi, rahat
alisveris olanag1 saglamasi, pek ¢ok sosya aktiviteye yer vermes, dinlenme ve yemek
danlarinin bulunmast gibi musteriyi cezp edici fonksiyonlari ile blyik ilgi cekmektedir.
Ozellikle gencler bu 1siltil1 diinyay: tercih etmektedir. Turk tiketicisinin de sevdigi ve cazip
buldugu alisveris merkezleri bugiin gelismis Ulkelerdeki rakipleri ile her agidan boy
Olclisebilmek de hatta gecmektedir. Artik aligveris merkezleri arasindaki hizmet yaris1 ve
rekabet soz konusudur. M Usteri ¢esitli sosyal aktiviteler ve hizmetler sayesinde, tim ginini
aligveris merkezinde gecirebilmektedir; bu da misterinin bu sire icinde bir seyler satin
amast veya cesitli hizmetlerden yararlanmast demektir. Aligveris  merkezlerinin
rakiplerinden styrilarak, talep edilir olmast icin, perakendeciligin temel kurali olan farkl ve
yaratici hizmet anlayisi icinde misteri memnuniyetini saglamasi gerekir.
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Resim 4.3: Ahsveris merkezinin dis gor inusu

Avrupada ki aligveris merkezi 6érneklerine bakildiginda geleneksel ve uzmanlasms
olarak iki simifa ayrildiklar: gorilmektedir. Geleneksel aisveris merkezleri her tirli amaca
hizmet edebilen, Ustli agik veya kapai aisveris merkezleridir. Uzmanlasmis aligveris
merkezleri ise belli bir amag icin yapilmis, cogunlukla Ustl acik alisveris merkezleridir.
Geleneksd alisveris merkezlerini de karsilastirmali ve kolayda alisveris merkezleri olmak
Uzere iki grupta toplamak mumkindir. Karsilastirmali aligveris merkezleri benzer Grinleri
satan magazal ardan olusur ve sehirlerin merkezlerinde bulunur. Daha ¢ok giyim ve mensucat
tird Ordnler satarlar. Kolayda aligveris merkezleri ise farkli Orinleri satan magazalardan
olusur ve genelde sehir disindadir.

Gunumuizde alisveris merkezleri sadece aisveris alanlari olma kimliginin 6tesinde;
kiltdr ve sanat fadiyetlerinin de yapildigi, birgcok toplumsal etkinlige ev sahipligi yapan
ailelerin bir arada eglenebildigi ve cesitli aktivitelerde bulunabildigi mekénlar haline
dontsmustir. Alisveris merkezlerinin; yoneticilerinin uygulayacag: pazarlama stratgjileri ile
gelecekte de cazibel erini korumalar1 kaginilmazdir.
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Sema: 4.1 Ahisveris merkezi organizasyon semasi
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4.4.1 Ahsveris Merkezleri Uyari Levhalari

» Yangin levhasi ve sigaraicmeyiniz uyar: levhast

» Acil cikis levhasi
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TEKNIK PERSONEL
HARICINDE GIRIS
YASAKTIR

» Teknik aanlarin kullanim uyar: levhaar

» Yangin cikis1 uyari levhasi ve yangin sondirme tdpi
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> Elektrik tehlikesi levhasi

J—

GARAJ1
( 2. BODRUM KAT |

» Otopark giris — ¢ikis yonlendirme levhalar
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NP >
BOEL BOS! |

> Ilkyarchm merkezi levhasi
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4.4.2 Ahsveris Merkezlerinde Olmamasi Ger ekenler

» Servis ve yangin kagis koridorlarinin bos birakilmas: gerekir. Yukaridaki resimde
yanlig bir uygulama gorilmektedir.

» Elektrik tehlike panosu ve onlerinin ve yangin kacis kapisi 6nlerinin bos tutulmast
gerekir. Y ukaridaki ressmde yine yanlis bir uygulama gorilmektedir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar:

Oneriler

> lletisimde beceri kazaninz.
Zincir magazaciligi kavrayiniz. » Yogun is temposuna ayak uyduracak
Zincir magaza cesitlerini siralayiniz. sekilde calisiniz.
» Zincir magazalarda gozlem yapimz.
» Displinli calisimz.
Zincir  magazacihigin  avantgjlarim | » Glven veriniz.
siniflandirinmz. » Zincir magazaciligin faydalarim
arastirnmz
» Hedefleri gerceklestirmekten yilmayimz.
Zincir magazaciligin kullamldig: > Prem_k qunl{z. :
alanlar belirlovin » Zincir ma'gaz'alara'dgha ggk hang!
eyiniz. -
perakendecilerin ilgi gosterdigini
arastirimz.
» Azimli olunuz.
Zincir magazacilikta slpermarketlerin| > Cabuk olunuz.
yerini ve 6nemini arastirmak. » Supermarketlerin perakendecilik

sektdrindeki yerini arastiriniz.

Sipermarketlerin <on yillardaki > Ogrendiklerinizi ve arastirma sonuglarin
yukseliglerinin nedenini aragtirimz arkadaslarimzla paylasimz.
' » Mugteriyi ikna etme becerisi kazanimiz.
> Aligveris merkezlerinin gunl ik
Aligveris merkezlerinin perakendecilik hayatimizda bu kadar yer amasinin
acisindan 6nemini arastirimz. nedenlerini arastirinz.
> Isinizleilgili kitaplar okuyunuz.
» Bakimli olunuz.
Tiketicinin - aligveris  merkezlerine < K.lllk. klyafetlrjlze clikkat ediniz. .
bakisim gozleyiniz ve degerlendiriniz. |~ ZNGr  megazalan - ve - aigveris
' merkezlerini dolagarak tiketici

davraniglarini gézleyiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularin cevaplarim dogru (D) ve yanlis (Y) olarak degerlendiriniz.

1 Zincir magazacilig1 perakendeci firmanin veya kisinin, benzer Urlinleri satan veya
benzer hizmeti sunan birden cok magaza agmasi ve isletmesidir. ( )

2. Zincir magazalar sadece alisveris merkezlerinde faaliyet gosterirler.( )

3. Alsveris merkezlerinin ilk 6rnekleri olan kapal: carsilar 9. ylizyidan itibaren islam
Kentlerinde gorilmeye baslanmustir. ()

4. Gunumuzde alisveris merkezleri klltlr ve sanat faaliyetlerinin yapildigi ve
bircok toplumsal etkinlige de ev sahipligi yapan mekaardir.

5. Avrupada ki aisveris merkezleri geleneksel ve uzmanlasmis olarak ikiye
ayrlir. ()

6. Alisveris merkezlerini isletme mudiri tek basinaidare eder. ()

Cevaplarimz cevap anahtari ile kar silastirimiz

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayinizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginiz
sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B- UYGULAMALI TEST

Ogrenmefaaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki kriterlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olclitleri Evet | Hayrr

A)Zincir magazaciligin ne oldugunu kavradimz mi?

B)Zincir magazaciligin 6zellikle son yillarda bu kadar cazip hale
gelmesinin sebeplerini arastirdinz mi?

C) Zincir magazacilikta stipermarketlerin yerini kavradimz mi?

A)Son vyillarda slUpermarketlerin bu kadar artmasimn  ve
perakendecilik acisindan ©6nemli hale gelmesinin  sebeplerini
aragtirdimz mi?

B)Ozellikle gida alisverislerinizi siipermarketlerden mi yaparsimz?

C)Supermarketlerin bakkallarin yerini adigina ve buyik olclde
azalmalarina sebep olduguna inamyor musunuz?

D) Supermarketler fiyatlar: ve kalitesi agisindan daha mi cazipler?

A)Algveris merkezlerinin ilk 6rneklerinin ne zaman gorilmeye
basladigin biliyor musunuz?

B)Ulkemizdeki ilk alisveris merkezinin nerede ve kim tarafindan
kuruldugunu biliyor musunuz?

C)Tiketicilerin aligveris merkezlerine bu kadar ilgi gostermelerinin
nedenlerini arastirdimz mi?

A)Aligveris merkezlerindeki ¢alisma kosullarim kavradimz mi?

DEGERLENDIRME

Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimzi bir daha gozden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyeti 3'0 gézden geciriniz.
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MODUL DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

1-Asagidakilerden hangisi magazal1 perakendecidir?
A) Bakkal
B) Seyyar satici
C) Kapidan satis yapanlar
D) Arabayla satis yapanlar

2-Asagidakilerden hangisi acentenin yukumlUlUkleri arasinda degildir?
A)SOzlesme sartlarina uymak
B) Firmanin Grinind satmak
C)Firmanin ismini korumak
D) Satis sonrasi hizmet sunmak

3- Asagidakilerden hangisi ¢cok katli magazamn misteriye sagladigi hizmetlerden degildir?
A) Uriiniin satis sonrasi teslim edilmesi
B) Hatal1 Grinun degistirilmes
C) Cocuk bakim boltmlerinin olmasi
D) MUsteriye Ucretsiz yemek verilmes

4-Asagidakilerden hangisi franchising sistemde dikkat edilmesi gereken noktalardan degildir?
A) Alan firmanin personel sayisi
B) Ulkenin yiizolgtimii
C) Her iki tarafinda deneyimi
D) Maliyet

5-Bir zincir magazada calisan satis eleman: asagidaki davramslardan hangisini yapmaz?
A) MUsterininistedigi Grini sunmak
B) Msterinin sbziini kesmek
C) Msteriyi dinlemek
D) Gerektiginde misteriyi yonlendirmek

6-Asagidakilerden hangisi perakendeci degildir?
A) Kabzimal
B) Mahalle kasabr
C) Sokak tezgdhinda simit saticisi
D) Aligveris merkezindeki dondurmact
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7-Asagidakilerden hangisi iyi bir perakendeci davranisi degildir?
A) Gulerytzl G olmasi
B) Kolay iletisim kurabilmesi
C) Teknolojiyi kullanmamast
D) Gergekci davranmast

8-Asagidakilerden hangis perakendeci firmamn stratgji hazirlarken dikkate aacag:
faktorlerden biri degildir?

A) Msteriye sunulacak yeni Uriin ve hizmetler
B) Hizmeti sunan satis eleman:

C) Fiyatlandirma

D) Satis elemaninin uyku saati

9-Asagidakilerden hangisi perakendecilikte yaratici bir misteri hizmeti degildir?
A )Satis sonrasi Urtind miisteriye geg teslim etmek
B )Otelden ayrilan misteriye oteli hatirlatacak kiicuk bir armagan sunmak
C) Ameliyat olan slrekli mUsterisine gicek gondermek
D) Magazada ¢ocuklarin oyalanabilecegi oyun aanlar: olusturmak

10-Asagidakilerden hangisi alisveris merkezlerinde bulunmaz?
A)Yangin tlpleri
B)Park alanlar
C)Bagimsiz perakendeci
D)Uyarici levhalar



B- UYGULAMALI TEST

Modul ile kazandiginz yeterligi asagidaki 6lcUtler e gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olcltleri Evet | Hayrr

A)Perakendeci turlerini kavradimz mi?

B)Hangi perakendeci tlriniin sizin i¢in daha cazip oldugunu
belirlediniz mi?

C)Bununlailgili arastirma yaptiniz mi?

A)BOlUmMIU magazalar icide yer alan kdse magazalarin ne
oldugunu ve nasil faaliyet gosterdigini kavradiniz mm?
B)TUketicilerin  hangi tir magazalara daha cok ilgi
gosterdigini arastirdiniz mi?

C)Franchising magazalar, Franchising veren firmann
belirledigi standartlara gbre mi Uriin satar?

A)Franchising calisan firmatek ¢esit Griin mi satar?
B)Aligveris merkezlerinde hangi tir magazalarin daha fazla
yer aldiginm arastirdiniz mm?

C)Aligveris merkezlerinin yonetim sistemini kavradimz mi?
A)lleride iyi bir kariyer yaptigimz takdirde alsveris
merkezinde yonetim kadrosunda yer aabileceginize inamyor
musunuz?

B)Deneyim kazandiktan sonda perakende magaza yoneticiligi
yapabilecek yetenek ve donamma sahip olmak icin gerekli
bilgileri kavriyor ve kendinize giiveniyor musunuz?

C)Y aptigimz arastirma sonuclarin ¢alisma hayatimz acisindan
degerlendiriyor musunuz?

DEGERLENDIRME

Yaptigimz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa oOgrenme fadliyetlerini
tekrarlayinz.

Modult tamamladimz, tebrik ederiz. Ogretmeniniz size ¢esitli dlgme araglan
uygulayacaktir.Ogretmeninizle iletisime geginiz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi 1 CEVAP ANAHTARI

O |<|0|0(<|<|0|0|0|0

1- D
2- D
3 D
4- Y
S D
6- Y

OGRENME FAALIYETI 3CEVAP ANAHTARI

1- D
2- D
3- D
4- Y
S D
6- D

OGRENME FAALIYETI 4 CEVAP ANAHTARI

1- D
2- Y
3- D
4- D
S D
6- Y
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MODUL DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI

@
OO0 |>» mwolo|l>

Cevaplarimaz cevap anahtarlari ile karsilastirarak kendinizi degerlendiriniz

47



ONERILEN KAYNAKLAR

» Perakendeci gesitlerini anlatan kitaplar ve dokimanlar
» Halklailiskiler kitap ve dokimanlari
» Pazarlama arastirmas: kitap ve dokimanlari
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