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GIRIS.
Tirkiyede ozellikle gehirlerde giyim sansvinin iirtin-
l2rinin pazarlanmasinda hazir gliyim (konfeksiyu&) satan

ir. Pera-

=1

maZazalarin Gneminin artmakta olduzu sOylenebi
kende ticaretimizde yer alan hazir giyim megazalarinin gin

zeCtikge arfén sayilari, onlari farkii 3G3yo—-elcromik YHzol-
liklere sahip genis bir tiketici grubuna hizmele zorlamak-

tadar,

Béylece hazir giyim satan magazalar satin alma tercih-
leri birbirinden farkli olan, ayri sosyoeekonomikldzellik—
lere sahip bagka nitelikteki bir migteri grubu ile kars:
karsiya kalmaktadir. Bu durum hazir €iyim satan magazala-
ri, mal Cegidini ¢ogaltmayi gerektiren ¢egit politikasainz
izlemek zorunda blrakmaktadlr.(l)iste bu ¢aligmamizda ha-
Z21r giyim satan magazalarin ¢esit politikasina ne derece
onem verdiklerini ve mal ¢egidinin genigligini etkileyen
belli basli unsurlara arastirmaya ¢aligacagiz,

Hazir giyim satan magazalar serviss (hizmet) magaza;
laridir. Servis magazalari; genellikle kigisel milkiyete
dayal:, i¢inde bir tezgahtar veya ditkké&n sahibinin bulun-
dugu ve alieilzara Fijilen nizmet ettigi, sermavesi ve satisg
elani kiicik,. tek ve€ya sinirly sayids mal satan isletmaler-
dir., Eunlarain ¢oguna "mala gore uzmanlagmis" magazalar de-

niiir., Kiasik perakendeciligin temel temsilcileridir,

- — —— —

(1) 2ykut F, $IKBLI, "Departmanla Magazalarda Mal Bilegimi-

nin Genigligi", Pazariama Dergisi, I.U.Yay., Istanbul,

Haziran 1576, Sayi 4, S.13
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Avantajlari, ydnetim esnekligi, migterilerle yiiz yii-
ze iligki, igletme giderlerinin du§uklﬁgﬁ, kurulug yeri;
dezavantajlari ise sinirli finansmar, t0pt3p01iara agiri
bagaml:lik, siparig maliyetlerinin Yukseklizi, szanairli tu-
tundurma, iyi plénlama yapllamama51d1r.(2}

Klasik perakendeci kuruluslar ocian ve son tiketicile-
re uygun tiketim mzllarini, uygun fiyatla, uygun zamanda
ve yerde safglamayi amaglayar hazir glyim satan magazalar
perakendecilik fazaliyetini miikemmel bi¢imde yerine geti-
rirler. Hazlir giyim satan magazalar Ozellikle hizmet vex-
dikleri tiliketici pazarlarindaki defigmelerden etkilenmek=~
tedirler. Tiiketicilerin Sayisa, yag dagalimi, yerlesim
yeri, refahi, tutumlari ve isteklerindeki degigmeler ha-
Zir giyim satan magazalardan bu degigmeye uygun karsilak=-
lar beklemektedirler.,

Sesyal, politik, ekonomik, rekabet¢i bir ortam icin-~
deki degisen pazar ve is kosullarinds féaliyetlerini sir-
diren hazir giyim satan magazalarin éosyal katkisi basari-
11 faaliyetlerden kaynaklanmaktadir. Hazir giyim satan ma-
g2zalar yagamin ihtiyaglarinin ve konforlu yinlerinin arz
kayrag: olarak onemii role sahiptirler. Hazir giyim satan
magazalar hem misteri hem de mal tedarik kaynaklari ile
yakin iligkiler ic¢inde olduklarindan imalat¢ilarla tiiketi-
cilerin istek ve iktiyag¢lari arasinda birer kopri vazife-

8i gdrurler,

(2) Omer Bayhars TEK, Pazarlama ilkeler ve Uygulama, Izmir,

Kartal Ambalaj, Matbaacilik ve Tic., 1990, s.375



Uygun, g¢ekici, gilivenilir hazir giyim satan megazalar,
tilketicilerin satain almalarini kolaylagtirmskta; ekonomil
bliylineyi teavik eitmekte ve yagesm sfendardimizzn ylikselme-
sinde Oremli rol oyrnamakiadirlar. Dzhasi, defigen zameni-
m1zin gerektirdipgi yenilikleri sunmek ve goeyal refah: geé
ligtirmek sureftiyle, hazir giyim satan magazalerimiz toplu—
mun gelisimine bir cok yonden keatkida bulunmaktadlrlar.

Hazzr glyim satan meZzszalaran temel amaci k&rli bir
bigimde faaliyet gbstermektir. Kérli ifzaliget olmaksizain
halka hizmet veremez, Bunlarin karli bir gekilde faaliyet
gostermeleri icin bir takim pazarlema unsurlarine gereken
Cnemi vermeleri sarttir, Kérla calagmanin sartlarandan bi-
ride cegit politikasina ¢nem vermektir, Bizim de iizerinde
duracagimiz husus hazir giyim saten magazalarin ¢cegit po-
litikasini nasil tayin ettikleri v%konuya gereken Onemin
verilip verilmedigzi hususunu incelemektir,

Nagazarin foplam satiglarini k&rli bir sekilde artir-
manin bir yoluda c¢egit politikasina verilen Snemdir demig-
tik, bdylece hazir giyim satan maZazalar, piyasada yer a-
ian fiili ve muhtemel miisterilere daha cesiili mal satmak
imkanini elde etnis olurlar, Mal cegidinin cogaltilmesi
haziy giyim satan magazaya, miigterilerine drha fazla ce-
git arasinden kendi talebine en uygun geleni secme imlanz
Ja8ler, Bjylece migterileérin maZazaya baglalizfani ertirmak
imkeni szglanmag olur. Bumun yaninda arayis iginde olen di-

gzr miisterilexide kazanmak mimkiindiir,



Mal ¢egidinin genigligini optimum seviyede. tutabil-
menin genel ve o0zZel etkenlerini ve hazir giyim satan ma--

guva ysnetiminin

{sahibinin) burnlar karsisindaki tutum ve
davranisiarinin neler olabilecegini arastifmamlz elverdi-
gi ©lcude belirlemeye Qal;ﬁacaglz.

Calismamiz, hazir giyim satan magazalar ag¢isindan biie
yuk onam ihtiva eden Cegit poiitikasinin bu magazalarda uy-~
gulanmasini ortaya koymak amaciyla gergeklestirilmistir,

Calismamiz, iki ana bolimden meydana gelmektedir.

Birinci bClumde; perakendecilik, hazirgiyim ﬁagazalarl
ve Cegit politikasi genel olarak olarak ele alinarak bunla-
rin tanimi, Gzellikleri, tarihi geligimi, ama¢ ve ilkeleri,
ile gesit politikasinin Oneminin degerlendirilmesi kuramsal
¢ergeve ig¢inde incelenmigtir.

ikinci bOlimde ise; Malatya hazir giyim mazazalarinda-
ki ¢egit politikasinin uygulanmasini ortaya koymayi amag¢la-
yan bir aragtirma yapilmigtir. Bu bdlimde, hazir giyim satan
magaza sahibi veya tezgahtara ile goriisiulerek bu konudmki

uygulawmalari incelenecektir,
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3IRINCI BOLUM
PERAKENDECILIK, HAZIR GIYIM MAGAZALARI VE QESIT
POLITIKASI
A- PERAKENDECILIGIN TANIMI VB GZELLIXLERT

1-Perakendecilik Ile I1gili Tanimlar

Perakendecilik, bir toplumdaki pazarlama, dsgrtim ve
hatta Oteki ekonomik etkinliklerin onemli bir b3liimiiniin
tuketiciler tarafindan gGrinen yiliziidiir. Perakendeci kuru-
luglar, mal ve hizmetlerin Uretim, yapim noktalarindan son
tliketicilere dek akagiyla ilgili etkinliklerin son Gikis
kapisidir. Perekendecilik ve bununla ilgili kavramlarin
ayrintili tanimlamasi gdyledir.

Perakendecilik: Mal ve hizmetlerin degrudan dogruya
son tiuketicilere pazarlaﬁmaél ile iigili etkinlikler bii-
tinudir. (3)

Dikkat edilirse, bu tanimda mal ve hizmetlerin son ti-
keticilere Satl$1 yerine pazarlanmasindan sﬁz edilmektedir.,
Degrusunun da bodyle olmasi gerekir Gilinki klasik pazarlama
anlayisiny yansitzsn satasg perakendecilikle ilgiii tum ot--
kinliklerin yaluizca bir parcasidir.#) Tirk Gelir vergis:
Kanunu perakende satigi sOyle tanmimlamaktadir.

"Perakende Satig: Satisi yapilan madde ve malzemenin

aynen veye iglendikteun sonra satisini yapan kimseler cisinda

(3) Omer Baybars TEK, Perakende Pzzarlama Yonetimi, Izmir,

Ege Basim ve Ambalaj San. , 1984, S. 1

(4) Philip KGTLER, Pazarlama ¥onetimi, C.T, ist., Beta Ba-

sim Yayim, Dagitim, 1984, s.19- 20
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kilere satilmasidir.’' Sansyi mallarinin dcgrudan sa-

timi ve Cegitli kurumlarca igletilen, Uyelerine yeda i$

U

gidr=nlevine agik, klup lokantasi, isc¢i kantini gibi vesr-

{

lerde malisrin satimi perakendeceligin kapsamina girmez.(o)
Esasen, tiketici yada eson viXetici tanimi da dolayla
yoldan perakende satigi acCiklamaktadir. Son tiketici; mal

N
w

W

hizmetleri baska mal ve hizmetlerin uretimi i¢in degil,
fakat tamamen kendi kisilisel veya ailesel gercksinimleri i-
¢in kullanan veya tiketenlere denilmektedir,

2- Perakendeciligin Ozellikleri

Perakendeciler, dagitim kanali zincirinin bir halkasa
clarak, urunlerin dagitilmasi esnasinda gegitli Gzellikle-
re sahip kurumlar geklinde gOruniirler. Tasidiklari ¢zellik-
lere gdre perakendeci kuruluslari gruplandirmekx mimkindir.
Yapilan perakendecilik igleminin tasidigl Ozelliklere ge¢-
meden Once genel olarak perakendzciligin ©zelliklerine bak-
makta yarar var. Bunlar gdylsce 81ra1anabilir.(7)

a) Perakendeciligin birinci ©z&lligi muamelenin miiste-
ri tarafindan baglatilmasidir. Bu ise bir éat101nln miste-
©1 ereiagl imalat¢l ve toptanci seviyesindeki pazarlama fa-
2liyeti ile peralendeciligi birbirinden ayir:r,

k) Peraxendecilik zorlemaya dayali bir ©zellige sahin-

(5) Gelir Vergisi Karnunu, (193-236). sayisi ve 24.12.1980)

(6) Ilhan CEMATCILAR, Pazarlama, Eskisenir, Bsk., I.T.I.A.
Basimewi, 1977, s.171

(7) Larry J. ROSENBERG, Merketing,Prentice-Hall. Inc.,1977
5. 498-499



tir. Tiketiciler bir ¢ok perakende mali hemen satin alip
kullanmak istarler. ST e =

¢) Perakendeciligin tipik 0zelligi mallarin kiiclix mix.
tarlarda satilmasicar, Yixtarlar kii¢iiliince ortaiame satin
alinen hirir. bagaina ddenen para da kugulﬁr.

d, Ferakendecilik vogurlukla belirli bir yerie Sinir-
landairilmistar. Berkzllar, servis istasyoniara, ilokantalar,
tuhafiye magazalariy, ¢ogunlukla potansiyel miisterilere yakin
yerlerde acgiiirlar.,

Perakendeciligin yukarida éayllan dort ozelligi disin-~
da ayirici Ozellikleride meveuttur, Baza faaliyetler bir
takam perakendeci kuruluslarda ortak clarak yYerine getiril-
se dahi dereceleri farkl: olmaktadir. Mesela, reklamcilik;
departmanli magazalar, iskonto evleri, supermarketler, 0to=-
mobil saticilary gibi perakendeci kuruluslarda oldukca agir-
lik tagirken; tuhafiye magazaliari, ayakkabicilar ve akarya-
kit istasyonlarinda cok az yer tutar ve moﬁilya magazalar:
ile kuyumcularda ise yumugatilmisg olarak uygulanlr.(e)

3- Perakendeciligin Ulkemizdeki Geligsimi

Turkiye niifusu en hizli artan Ve en hizli kentlesen il
kelerden biridir, Kentsel nufusur toplam niifus i¢indeki pa-
y1 1927 y:linda #15,4 iken, 19877de tu oran $262°'ye ¢ikmig-

tlr.(g) Kuramsal clarsk kentlegme oxaninin yuksekligi rera-

{8) C.Gleen WALTERS,Marketing Channeie, The Ronaid Press

Company, 1974, £.110 zikreden ir ERDEN, ‘Da2gitim Ka-

nallara Erzurum, A.U.Aras., Merk., 1983,5.47

(9) DPT, Kalkinma Pfani, 1973-77 {Ank. Basbakanlik Basim.
evi), s.905 |



kendeeilik ag¢isindan olumlu nir olgu ise de, Tirkiye ‘deki
kentlesme niifus arctiginin kir Sarafindzn itilmesi bi¢imin-
de ve ¥xentin ckeonomik ve sdsyal etkinliklerinin emme kapa-
sitesinden ¢ol nufus J1gilmasi olarak oriaya Gikan saglik-

. oo €203
s1z "demografik® kantle;medlr,( )

11 kentlegmeye karsilik kentsel perszkendeciligin gelisimi
olduk¢a geri kaimigtir. 1yd0'lerde, bvagta biyuk kentler
Olmak Uzere tum kKentlerimizde klasik perakzndeciligin a-
girr bastigi bir perakendecilik yapisi egemenligini siirdir-
mektedir. Ayrica giderek kentlesen ve perakendecilere ba-
gimliligi artan halkin gereksinimlerini karsilammak iizere
bir yandan modern ve buyiik denilebilecsk perakendeci aci-
lirkern,bundan daha bilyik oranda marjinal verimlilikleri
digik, binlerce klasik perakendeciler agllmaktadlr.(ll)

Tlrkiye 'de perakendeciligin ekcnomik kalkinmadaki
rolu lzerinde yetarince durulmamaktadir. Son zamanlarda
aaha ¢ok verimliligi dusuk binlerce klasik perakendeci
magazalar ayilmaktaair. Ustelik bu perzkendeciler tiim
mesxun zlanlarda kurulmaktadir. Haita mahalle i¢lerine ka-
far yayilmaya baslamiglardir.

4~ Perakendeciligin Siniflamasi

Perckendeci xurum, kuralug veya igletmeler Gesitii

¢lQutlere gdre degigik biCimde sinifland:rilmaktadir. Uy-

{10) Omer Baybars TEXK, a.g.€., s. 97
(11) Ome= Baybars TEX, "Pazarlama ve Ekonomik Kalkinma Lra-

sindaki Iligkilere Bir Bakig", Isletme Fakiiltesi Der-
gisi, Ist., 1374,s.1




gulamada perakendeci magazalar $6yle siniflanmaktadir.

a- Genel Siniflama

Bugiine dek en iyi ve ayrintili ag¢iklama Rom J. Markin

tarainden yapiimistair. Markin perakxendeci kurumiar: agsag:-

f=

daki gilki dori ana dlgiite gdre-gruplamaktadlr,‘id‘

aa- Cetiian Mallara Gére

— Her tiriu tiketim mali satanlar (koy, kasaha
bakkali vb, )

— ok Urin dizisi bulunduran koluylik magazals-
r1 (slpermarketler, durugstore vb.)

—— Bélumliu (departmanli) magazalar

——Cegit magazalara

ab- Gorilen Igleve (fonksiyona) Gdre

—— Servis (hizmet) megazalari
—Self-servis mzgazalari

—— Pegin ode gotir magazalari
—— Supermarketler,

—— Magazasiz perakendecilik

ac—~ Miulkiyete Gare

Milkivelin genigligize gire;
— Bagamszaz perakendaciler
-— Birlesgik J
Milkiyetin niteligine gdre;
—-Imalatgininkendi perakende satis magazalar:
———Kiraianm;s reyonlar |

—~Kamu magazzlary

(12) Yildairim KILXI§, Pazarlama, Satis, Satzcalik, Ist

-

Arpaz Matbaacilik, 1977, s. T4- 75



ad- Yerlesim Yerine Gore

—Mahalleler

——Ikineil ticaret merkezleri

——Ticaret merkezlerindeisi magasalar
-—Alig-veris H _ 1

——3eml pazarlarindaki tezgahla saticilar
-—HKarayollara: kenarindaki saticalar
—KOy ve kasabavski dikkanlar

——Seyyar saticilar, igporta01lar
—Kamyonlu saticilar

b- Olgek Biyiikliigline Gdire Perakendeci Magazalar'

Ol¢ek biiyukliigiine gdre perakendeci magazalar temel ola.
rak buyik 0l¢ekli ve kii¢iik olgekli olarak ayrilmaktadar,

Perakendeci kurumlarda olcgek biyikliigiiniin saptanmasin-
da yararlanilabilecek belli bagli Glgltler géyledir. Mageaza-
da Calisan personel sayisi, magazanin kurulus sermeyesi, ma-
gazasatig alani, magazanin aylik veya yllilk satiglary gibi-

Genellikle siipermarket; departmanli magazalar vb.meden
blutinlegik ticaret bigiﬁleri buyuk ﬁlgekli} buna karsilik
bakkal, kasap vb. klasik, kigisel hizmet isletmeleri gerel-
likle ku¢ik olyvekli olmaktadir.

c- Orglitsel Yap: ve Uyguladiklari Yontemlere Gire Pe-.

rakendeci Magazalar

Bu siniflamayc gore nerakendeci igletmeler klasik ve
modern ayrimina tabiidirler,

Kiasik perakendeciler, bagimsiz, kiicik toptanci ve pe-
rakendecilerin olusturdugu klasik-dagitim kanallarinda yer

alan, kigisel hizmete adayali kuruluslardair.



Modern perskendeciler, klasik perakendeciler. disinda
kalan ve 6leek,; hizmeh, isliev vb. gibi bir ¢ok bakimdan ¢
nemll farklxl-klar gdzteren kuruliuslaerdir. Modern perzen-

dezilere Crrex olarak, wolumlu magazajiar, alig-veris mer-

kezlera {(shopping center), siupermarketler, zincir masaze—
"\ DJ. 3 p ¥ =

. e e (13

lar goster:ﬂaar.-J_."l1:1."k 3.

5- Turkiye'de Perakeadeci (esitleri ve Gorevleri

a-- 2erakendeci Cesgitleri

DIE. Tirkiye'deki perakendeci tiplerini satilan mamiil
tiirine gore aylrmaktadlr.(l4)
— Gada, ig¢ki, tiutun, bakkaliye perckendecileri
—— Mensucat, giyim-esyasi ve deri perakende satis:
—— Mobilya ve ev egyasi perzkende satisgi
—— HMedeni egya cinsi, porselen e§ya ve elextriklii ev alet-
leri perzkende satigi

—— Ilag¢ ve itriyat perakende satisi

Kereste ve ingaat malzemesi perakende satiga

—— Makine ve ulagtirma ara¢lari ve yedek par¢a perakende
satiga

—— Biyik magazalar (yakit, «itap, gazete, kirtasiye vs,)
—— Bagka yerde siniflandairilmemis diger perakende. satiglar.

b- Perakendezinin Gornvlari

Hangi yontemler kullanil:rssz kullanilsin ve igsietmenin

F2p1si ne olursa olsun pazarlawa slireciniu perakendecilik

(13) Omer Baybars TEK, Perakerde Pazzrlam: Yonetimi, s.11

{14) Deviet Istatistik Enstitisii, Turkiye Istatistix Cep

YalliZi 1980-83, Ankara, DigE. Matbaasi



agamasinda belirli pezarlama iglevleri yerine rcetir.lir,

Perzkendeci, herseyden once satinzlma iglevi yenar. [j-

retlicilerden ya da toptancilardan aldigl mallary tagir, de-

nlar. ve bdyleiikle yerve zaman faydalaryni yaratir. Ure-

o

ticiler ve tcptancilar ile son tlketiciler arssinds cilgi

L

akimina katkida bulunur. Ayni zamanda mala bagl: hiznetlex
3aglar, iredi dizenlemsleri yaper, risk tasair, kitle halin-
deki lrunil pargalara béler.

Perskendecinin bu Tonksiyonu hem ureticiler, hem tike-
ticiler hem de toptancilara kolaylik saglar. Tixeticiler a-
¢1sindan perakendeci, tiliketicilerin alim yeri, diger yan-
dzn toptanci ve iretici avisindan perakendeci iretici ve
toptancinin satim yeridir. Perakendeciler iiretici ile tijke-
ticinin ilgi kurmasini saglar ve tuketicileri satin almaya
Ozendirir, Reklam, kisgisel satis, sergileme gdrevini yine
perakendeciler yapar. Ayrica tikatici istek ve ihtiyaci ile
ilgili edindigi bilgileri geriye dogru pazarlama kanalindan
gonderir,

Ozellikle iireticiler, perakendecilere biiyiik 6lciide ba-
Zimlicir., Perakendcciain bagarisazligl dreticiyi etkiler.
Perakendecinin gorevden ¢ekilmesi, gdrevin iiretici tarafin-
dan yzp:lmasini zorunlu kilar. By nedenle iireticiler pera-
kendecilerini destekleme g=regini duyarlar. Bunun i¢in de,
ulusal 4dizeyde reklam yaparax, tiketicileri pefékendeci 18w
letmelere ¢akmeye ¢alzgirlar; perakendecilere onemli &lgiide
kar marjlari verirler; dogrudan perakendecilerle iyi iligki-

ler kurarlar,(ls)

(15) Ilhan CEMALCILAR, ooy By 172



Perakendeci igletmelerin ekonomi i¢indeki fonksiyonla-
ry ¢ok Cnemlidir. Imal edilmig veya Uretilmis mallaran,
heniz kullanzme girmemis olan potansiyei_faydaSLnl, son
tukaticiy2 devrederek efekt:f fayda haline_getirir. Say2-
81z catig noktaslari halinde niitiin cografyaya dagilmis olduk
larindar arzin da tum cograryaya yayillmasina imk3n verirler
Buna ek olarak, ayni ve benzer igleri gbren pek gok sayida
satig noktalari halinde hulunurlar. Bu suretle rekahet Uni-
teleri teskil ederler. Bu iki Gzellik, perakende isletme-
lerin pazari diizenleyici yEniini yaratlrlar.(ls)

Perakendecilerin bagarisi tum ekonomik sistemin isle-
yisini de basarili kilar. Tuketicilerin pek ¢ogu, ekonomik
sistemin perakendecilerden olustugu kanisindadirlar, Iste-
dikleri mallarin istedikleri yerde, istedikleri zamanda ve
uygun fiyatta perakendeci isletmelerce kendilerine sunulma-
€1n1 beklerler. Perzkendecilerin basarisi bu Glciitlere g0-
re degerlendirilir.(IY)

Perakende satis gorindizi kadar basit ve kolay bir is-
~lem degildir. Ciinkii perakende satisan bagsarila clabilmesi
bir ¢ok sartlarin saglanmasina baglidir. Bu hususlar: goyle
(18)

siralayabiliriz.

—Tilkketiciye uygun bir satig yerinin seCilmesi ve donata:

(16) Tirkiye Ticaret veSanayi Odalari ve Ticaret Borsalari -

Birligi, Pazarlama I¢in Temel Bilgiler, Amk., 1967.s.1:

[
™l
—

Ilhan CEMALCILAR, a.g.e.,s. 173

~ o~
[
(0]

Yildirim KIIKI§, Saticalak, Ist.,, Ist., Tiec. 04, Yayina

1975, s. 67



masi .
— Tuketicinin istedigi maul ¢-gicinin buiundarulmasa,
Tiyatlarla veya Gdeme gekilleriyle (&rnegan taksit, kredi

gibi) mallarin satisa arzeciimesi

— Perakende satig yerinde, mugterilarle temas edecek,
oczlara mallari tanitacak, migterileri zatin almaya tesvik
edecek ve satigla 1lgili diger nizmetlexi yapacak sati§ per-
stnelinin bulunmasa.

Yukarida sayilan hususlarin diginda ayrica, eksiien.

mallarin yerine yenilerinin alinmasi, teslim alinan ve sa-

tilan mallarin kayitlarinin tutulmasi gibi hususlardir.



B~ HAZIR GLYIM VE HAZIR GIYiM MAGAZATLARI

1-Hazar Giyim

a- Hazir @iyimin Tanimi

Konfeksijen (hazir giyim), balirli elbise, boy &clgii-
ferine gZre, ssri hazlinde imal edilerek toptanci yada tiic-
car eli ile piyasaya slrilien imalattir. Bu terim giderek
ucuz giyim egyasi ivin xullaxmzldigindan bugiin konZeksiyon
yerine hazir giyim terimi kullanllmaktad;r.(lg)

b-Hazir Ciyimin Tarihg¢esi

Blbise dikiminin el ijinden Gikarilip makine yardima
ile suratli ve rasyonel duruma sokulmasai, dikis makinesinin
bulunmasi ile baglamistir.

1850'da gerit bi¢azinin bulunmasi, kesim igini mekani-
ze ettiginden, bu sanayiin gelismesinde bilyiik rol oynamsg,
ilik ag¢ma, dligme dikme ve itd makinmelerinde geligme, bu sa-
nayiin Onemli bir duruma gelmesine yol ag¢mistair.

Bu sanayi . baglangig¢ta diisuk kaliteli olup, ancak mad-
di zorluklar ig¢inde bulunan halk_tabaka31 tarafindan kulla-
nilirken, bugin biliyik kitlelere hitab eden, yiiksek kaliteli
imalat yapdr duruma gelmistir.

Yurdumuzda hazir giyim sanayiindeki esas geligme, plan-
" , - v w  020)
1y dénemide baslamis kabul eulllr.‘dof

Ulkemizde hazir giyim ve eSya sanayi: milli gelire kat.

Kiz2 v istihdam ag¢isindan Snemli bir yere sahiptir. Giyim

(19) Tiirkiye Ticaret Odasi, Sanayii Gdasi ve Ticaret Borsa-

81 Birligi Sanayi Dairesi, Tirkiye Teketil ve Konfek-

siyon Sanayi Rehberi, Ank., 1976, s. 31

(20) A.g.e., 5.32



sanayi. diger sanayi dallarina gore daha az sermaye ge -
rektiren ve ig glicu yogun bir lretim dalz oldugundan, Ul-
kemiz, Taki0r yapisina gore uygua bir Ozellik gostermekte~
dir. Ancak uretim geneililkle deiisik yapi ve-karakterde,

£

farkli buyukliukierde ursiiic pirimierinde gerg¢eklegtiril--
mektedir. (21)

Ulkemizde hazir giyiam kapasitesi 1982 ¥ili i¢in Deve
let Planlama Teskilati tarafindan yaklasik 350 00C 000 a—
det tahmin edilmistir. Aacak bu rakamg-her turii giyim es-
yasi girmektedir, Ayrica fiilen var sayilan bu kapasitenin. .
ne kadarlik bir kaisminin gerQeklestiriléig;-bilinmemektedir.
Ancak yine Devlet Planlama Teskilatinin rakamlarina gore
hazir giyim sanayiince kapasite kullanim orani %50 civarin-
da tzhmin edilmigtir.(22)

Tirk hazir giyim sanayi. son 7-8 yildir adindan "szns-
yi " clarak bahsettirecek bir égemaya girmig, i¢ ve dis pa-
zarlarda en flag sektor olarzk dikkatleri uzerine toplamig-
tir. Dolayisi ile diger sanayi.. dallari kadar Gnemli bir
yeri oldugunu kan1t1am1§t1r.(23}

Z2-Hazir Giyim Magazalari

82— Hazar Giyim Magazalarinin Tanimi

Hazir giyim magazalari ssrvis magezalaridir, Servis

meirzalari; genellikle kigisel miilkiyete dayali, ig¢ind:

(21) Istanbul Ticaret Odasi, Tekstil ve Korfesiyon Sanarii
Semineri, I.T¢ O. Yay:ni, ist., 1984, s. 13

(22} A.g.6., 8490
(23) Milli Prodiktiuvite Merkezi, Tiirk Tekstil Sanayinin Ya-

pis1 ve Ihracatta Kargilasilan Giglikler, Ank. ,MPM Ya-

yinlari, 1986, s. 233



bir tezgahtar veya dukkan sahibinin alicilara fiilen hizmet
ettigi, sermayesi ve satis aiani kigik, tek veya sinirli sa-

yida mal sstzn isietielerair

Hazar giyim maighzalzrl, sxonomik biyumenin, tiketim po-
tansiyelinin, belirli bir seviyeye gelmesinden sonra, inti-
ya¢ maddelerinin ¥alite garantileri v= miumkin mertebe az
dalgalanan, vycun fiyatlar 1le tiketiciye sunulmasi-ihti-
yacindan dogrustur.kzaj

Hazir giyim magazalarinda lUretilen mal yoktur. Baska
yerde lretilen mallarin, elverisgli tasima, muhafaza ve pa-
ketleme hizmetleri ile degerinin kaybedilmemesi (arttiril-
masi) sz konusudur. Bu anlamda, hizmet iliretilen tiim tegeb-
bi@lerde oldugu gibi hazir giyim magazalarinda da organi-
zasyon en Onemli unsur olmaktadir. Bu anlamda, hazir giyim
magazalarinin toplum ydninden ekonomik degerlendirilmesin-

de , direkt faydadan ¢ok endirekt faydalar agir basacaktlr(EE

Eazir giyim magazazlarinin bir kar tesebbiisii olarak
dugunulmesi mumkiun eolduZu gibi, ihtiyag maddeleri piyasa-
sinda fiyat istikrarini saglayaica, hatta ucuzluk yaratici,
bu sayede sosyel gerilimleri yumusatici, kismen politik a-

mag¢li: yatiraimlzr olarsk da diigiiriilmesi miimkindur.

(24¢) Omer Baybers TEK, Pazarlama Ilkeleri ve Uvgulama

8. 375

(25) Levlet Planlama Teskilati, Genel Sztig MaZazasi A

ragtirmas:, C.I, Ank., Teknik Servis 4.3., s. ]

-t

(26) A.g.e. , s. 1



Hazir giyim magazalari hem musteri hem de tedarik kay-

naklar:i arasinda bir X0pri vazifesi sorirlier,

1

- Hazir Giyim iMagazalarinin Faydaler:a

Kuguk hazir giyim Magazalarinin yonetiminade gorulebi-
len Onemli avantaj, faaliyetlerindeki Seruesti va is ha -
cimlerindeki fleksibilitedir. Bizzat Sanidi tarafindan yi-
netildigi i¢in degisen ekonomik ve sosyal ¢evre sartlsrina
uygun kararlarin alinmasi ve uvgulanmasi caha hizli ola-
bilmektedir. Bu ise pazarlama kanalinin perakende *iczret

gibi rekabetin en giddetli oldugu cevre sartlarindan en

o,

¢ok etkili buludugu bir kademesinde, kiiciik magazalars de-
parnanli magazalar karsisindz bir Ustinluk saglamektadir,
Hazir giyim magazalara genellikle sahipleri tarafine
dan yonetildiginden musteri ile yYonetici arasinda direkt
iliski vardir. Bu iligki, cokx kere kigsisel dostluk havasi-
nin yaratilmasina imkan hazirladigindan, magazanin mal bi-
legimi ve fiyatlari itibari ile rakip kuruluglar arasinda-
ki dezavantajina ragmen mugterilerin magazaden alig verise

devam etmeleri saglanabilmektedir. Ayrica mitegebisin ma-

gazasini virzal yonetmesi sebebi ile, ybnetimde bagarila

=

clma arzu ve hirs:, departmanli magazalarin profesyonzl
yonetici kadrosununicine kiyasla, dala fazladir. Bu da ha.-
Z1r giyim magazalarinin basar: gansini, sahiplerinin bil-

128
g1 ve tecriibesi oraninda artirmaktadir, "~ )
Magaza yonetiminde genellikle, profesyonel yGneticiye

Ve ysrdimcl personele ihtiya¢ kalmadan sevk ve idare edile-

(28kykut Sireli,Tiirkiye'de Departmanli Magzza Misterileri-

nin Ozellikleri, Ist., Ismet Sedele Matbzasi, 1973, s.18




hildiklerinden magaza faaliyeti, daha az bir masrafla kar-
S$1lenabilmektedir.

5- llzzar Giyim Magazalarinin Diizenlenmasi

Magaza duzenlemesi iki ag¢idan ele aliazbilir.

a- Magazez Disi Dizenlemesi

Mazaze disarin dlizenlenmesi binanan dl@tﬁn garinugii
ve buma iligkin duzenlemeleri kapsar, Magaza disinin dizen-
lenmesinde 3u hususlar onem kazanir.

___Dis cephe
__ Vitrinler
__ Girig-gakaglar

az- Dig Cephe

Magazanin dig cephesi ve ©n yizi cephe mimarisini o-
lusturur. Cephe stilinin dizenlenmesinde belirli ilkelere
uyulmasa &nem kazanir. Bugiiniin anlayigina giére magazinin on
yuzi fazla siisli , pilisli, kafayl.karlatlran tirden olmayip,
istikrarly bir gdruniimde, sade ve fonksiyonel oclmalidir. |
Magazanin birineci kztinin kalélrlmdan biraz igeride ve lis~
ti kapeali olmasix yzrarlidir. Misterilerin y&ya trafiginden
rahatsiz ¢lnedan vitrinleri sevredebilmeleri ve kx6tid hava-
larda siginabilmeleri agisandan elveriglidir. Magezainin on
yuzu bakimindan &nei:li kcnulaurdan biride magaza unvan ve
isminin dikkat gekici bigimde bir tabelada.gﬁsterilmelidir.
Magaza isminin vitrinlerde veya girislerde de bulunmasi ge~
rekir. Yukaridan agagBiya isim yazmaktan genellikle kaginil-
malidir. CQlinki okunmasi gligtir. Gerekirse kisz isimler bii-

yuk ve kalin herflerle yazilmalidir, Tabelalarin, magaza -



za yanindaki tabelalar arasinda ksybolmamasinz da ikkat
(29)

etmelidir

ab- Girig wve Qakaigls=r

Magaza girigsleri yalnizca nizterinnigeri girmesine ya-
rayar bir yer olarak diusiniiimemelidir. Girisleri. ayni za-
manda, mﬁ@terilefin iceriy= girmesini Ozencirecek bicimde
Cekici ve rahat olmalidir. Giriglerde 2gim, basamak ve sii-
tun olmemalidir. Bu tiir engeller yasli, yorgun ve isi ace-
le clan miisteriler igin tehlike yaratabilir. Xapilarin ko-
lay a¢ilip kapanir olmasi gereklidizr. Ayrica kapil girisle-
rinin yeterli geniglikte olmasi gerekir. Giris kapisinin
sayi ve yerlegim yerleri de misteri trafiginin yogunlugu-
nu ve yéniini etkileyen faktérlerdendir, (2°)

ac- Vitrinler

Vitrinler dikkati ¢ekecek ve ilgi uyadiracak bigim-
lerde olmalidir. Uzellikle yaya trafiginin yogun: oldugu
yerlerde vitrinler, magazalar iQin onemini dzha da artiz-
maktadirlar.Vitrin magazanin kimliZini yansitar ve miisteri
Geker. Bunedenle vitrinleme isi iyi planlanmalidar, vitri-
nin derinliZzi ve boyu iyi avarlanmslidir.

Ganel clarak mallarin boyutu kugiikse g0z hizasina ,
tuyukse daha uzaga yveriegtirilmelidir. Vitrinin tabani 21-
¢ax, boyu yiksek ve derin olmalidir. Vitrinlerin arkas: a-
¢1ie, yari kapali ve kapali olabilir. ?itrinlerlgabucak ce-

gigebilme #Ziz=212igine sahip clmalidir.

(29) Omer Baybars 2K, Perakende Pazarlama Yonetimi, s.124

(30) A.g.e., s. 125



Vitrincilikte en modern gelismelerden biri magazanin
on yuzlinun tamamew camden yapllmaéidlr. Bunun avantaji tiim
magaza i¢ini sergii=mesi, magumaya do93al 11k saglanmasi-
d1r ve vitrinlemede enayji, delayaisiyla isikland irma gide-
rinin azali:zlimasidir. bu itur vitrinler, kolay bulunabilir
ve begenmelix mallar ig¢in uyguadur,

Vitrin Quzeniemede ucutulmumas: gereken bir nokta da
zamanlamadir. Basta sezon degisiklikleri olmsk ilizere vit-

rinlerde sik sik degigiklikler yapilmalidir, (31)

b~ Magaza 1¢i Diizenlemesi

Magaza i¢i dizenlemesi genellikle magaza fonksiyonuna
baglidir. Bu fonksiyoenlar zamanla ve mevsimlere gbre degi-
gsebileceginden i¢ diizenlemede esneklik saglanmalidir, iiis-
terinin yalnizca magazzays girmesi yeterli degildir, igeri-
ye girdikten sonra rahat ve hos bir atmosferle kargilasma-
irdir, Pis,karanlik,dar ve Gaginik magazalar miiSterilere
itici gelir. Buna karsilik temiz,refah,modern magazalar
migterileri daha ¢ok Geker. I¢ diizenlemede su hususlara
dikkat eailmelidir.

—Duvarler, taban ve tavan
—Havwalandirma
~—~1gi1klandirma
—llerdiven, asansor vb.

ba- Duvarlar, Taban ve Tavan

maizemeler

]
[

Yerleri (tabani) kaplamak igin gok Gegit

131) Omer ASICI, Pazarlamz, Izmir, Ug¢el Yayimeilik Dagitim-

cilik, 1984, s. 193



kullanilmaektadir. Hangi malzemenin kullarilacagy magagza
sahibinin gelix durumuna, magaza tipine vb. gore aegigir,
Yire magzqe iginde hangi ddgeme malzemesinin hangi »#lumie
kullanilacagy degisixlik ghsterir. Ddaemeler;n renk ve di-
Z2ayna kaﬁar; dayaniklilig:r ve kolaytemizlenebilir olmesy -
da dnemlidir.

Duvar ve *avan renk ve kaplamalarinin segimingde ce~

F“I

icilik ve tasarrufa dnem verilir. Yapilan ¢esitli deney-
lerie uygun renk bilegiminin mal satiglarinin artmasinda
Cnemli rol oynadigi saptanmigtir. Renkler magazanin fizik-
sel boyutunda ©dnemli degisiklikler yaratabilir, Ornégin dar
Ve uzun bir magazadsz aipteki duvarlarin, yandekilerden da-
ha koyu renge boyenmasiyla daha genis izlenim: verebilir,
RKucik magazzalarda tum duvalsarin aGik renklere boyanmasiyla
meégaza daha buylkmis gibi gorulur.

Yerlerde oldugu gibi, tavan ve duvarlarindz Sirexli
bakimli ve temiz tutulmasi gereklidir. Bunun icinde temiz-
1igi vebakimi kolay malzemeler segilmelidir.(32)

bb- Havalandirma

Havalandirma ve iklim kentirol (air- conditioning ) sis-
temleri modern magzaciligin Snemli ara¢larindGan biridir,

Air-conditioning; €$ zameniil olarak havanin isasan:,
nemini, temizligini ve dolasimini kontrci eden bir sisteme
2ir. Son yillarda ulremizde de kullanimi hizla yayilmakta
olan air- cenditioning bulundurmanin faydelar: gbylece si-

ralanabilir.

(32) Omer Baybars TEX, Perakende Pazarlama YOnetimi, s

lv....l
no
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— Magazada dinlendirici ve rahat bir crtam yaratarak mis-
terilerin, satiglarin nisbeten durgun oldugu sicak yaz ay-
lzrinda, magazaya satin alma ve/veyua serinlemek iCin zir-
meter. ni saglar. Dolayisiyla satiglari Gzondirir.
—- Maguzza perscnelinin meralini yukseltair.
— hava temizlendigi i¢in magaza temizlik meliyeti diser,
be- Igiklandirma
Magazada iyl oir 1giklandirma sistemiain bulunmasinin
¢egitli yararlari vardlr.(33)
— Ruhat bir atmosfer yaratir.
— Migterilerin dikkatini bpelli mallar lstine ¢eker.
— Mugterilerin, mallarin kalitesini ¢abuk ve dogru deger-
lendirmelerine yardimeci olur.
— Mageza i¢i trafigi hizlandairar,
— Magaza personelinin moralini ylks=1tir.
— Self servis ve serbest seg¢imi kolaylagtirair,
—- Hirsizligi azeltir.

bd- Merdiven, Asansor vb.

¢ok katli blyuk magazalarda, Ozellikle bayram, yi1l ba-
$1, ay hagi, gihi Ozel ginlerde artan miisteri trafigini
yugkara yikarmak Onemli bir sorundur. Hﬁ@terilerin yukara
cikariimasi merdiven vz asansdr yardimiyla saglanir,

Magaza i¢i tegimada (ulasimda) soran, misteriieri im-
kanlar elverdigi ©lgude hizli ve rahat bir sekilde tiim- tum

katlare ulagtirmaktir. Bunun i¢in magazalar merdiven, asan-

(33) DPT. , Genel Satis #Magazasi Arastirmesi, s.127




S0r ve yururen merdven sisteminden yararlanmak durumunda-
dirler. Magazalarda i¢ uwlagtirma sisteminin etkinligini
artirmax i¢in merdiven v2 asansdr sayisi artirilmaliaidaizr,
fon yillarae yejpllen aragtirmalar, bir iki asansirle
biriikte yuriuyen merdivenlerin xullahilmasinin daha sko-
nomik oldugunu orieya koymustur. Yapilan bixr arasstirma
yuruyen merdiven sisteminin, asansor sisteminder daha sz
yatirimi ve igletme giderlerini (bakim, elektrik, amor-
tisman, vergi, faiz, sigorta vb.) gerektirdigini ve kapla-
digxr alan dzha az cldugu i¢in satis alanindan Onemli tasar-

ruflar sagladigini ortaya koymu;tur.(34)

(34) Clare % .BARKER, Principles Of Retail ilerchandising,
Kew Yorkx, Me. Graw Hill Book, 4956, =.149 Zikreden O-

mer Baybers TEK, Perakende Pazariama Yonetimi, Izrir, gge

Basam ve Ambalaj Sanayi, 1984, s. 12s



Hal ., pelitikasi oir firmanin ilgililerine .nl nile-
Jiminl layin fasliyetinde yol gGsterici maniyeite clmak
(35)

=
[
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dzer'e naz-rlanmig bir genel davranis olinic
Mewail mallar istihsal ecan igletmeler ivir mamiul po-~
1Ztikasi olarzk ele alinan bu politika nizme*
¥ =
rinde yegit politikasi clarak uygulanlr."o)
O halde ¢egit politikasini $Cyle tanimlamak mumkin~
dur; ¢esit politikasi, bir firmanin hizmet igletmeleri)
ilgililerine mal bilesimini teyin fealiyetinde yol goste-
rici nitelikte hazirlanmis bir genel davranig plénidir.
Burada iki ayri xavrami ne sekilde ¥ullandigimiza
aviklamakte yarar var cunki vegltl politikasinin anlagi-
labilmesi iyin cins ve Gegldi (tur) avikliga xavugturmuya
gerek vardir. Bu ixki kavram farkii seviyelerde farkl: jey-
ler: ifade etmek iyin fullanilacaktir. Hazir giyimi ele
alirsak, hazir giyim bir ticari mal cinsidir, Ea21r gi-
yim iSinae bayan, erkek, ¢ocuk elbisesi ise ¢egittir, du-
sunceyl ou gekilde farkli basamakiaraa inairgemeye czvamn
ederselk erkek hazir giyim ejyalarinda kravat, goinlek, ei-
dise, <orap, pijama, =rkek 1¢ ¢am=281rivs. Cesit olacakt:r,
Arzak erkek gémlegi bir cins viarsk ele alinirsa ipek,

(35) Ayxui SIRELi, sVSvo-Psikolojix Cephesi Ile Mal Foli-

-

Tixesi, istanbul, Kutulmug Matbaasi, 1472, s.1

(56) Neim AXMAN, Genel igzariama, Erzurum, i.0. Islt. pak

Aragtirma Enstitusu Yayini, 1900, s.11y



naylon, keten,poplin gomlekler ise yvesit olacaktir., Nilek:
dzha alt bir seviyeae ipek gomleiler cins, bu tur gdﬁ—
ieklerin pembe, bDeyzz, gri g.bi Prenkleri ise yesittir.
Mavi renk bir ipek gdmlex cins:, 1-2 vuya 3rnumara mavi

ipek gtmlekler ise ¢esici temsil ederler. Bu son gelinen

i

noKTa0a 1 numaralil mavi ipek gomlek hazir giyiin magazas:
i¢in bir kalem mel clarzk olarak bilirecak ve asil ¢esit

politikasi bOyle birim kxalem mz=llarin nelerden meydans:

U

gelecegl ve her virim kalem malin ne zaman ve ne kadar

nangl xalitelerde siparisg verilmesi, magazaya getirilmﬂ-
Si ve sergilenmesiyle il1gili hususlari ig¢ine alaczktir.

¢egit politikasinin amaci mugterilere istedikleri
(dogru) mali saZlamaxtir. Zuskusuz bir isletme bitin ti-
keticilerin istek ve tercinlerine uygun (say1i, cesit ve
kalitede) mal bulunduramaz. Dolayisiyla mal ve hizmet ka-
rigimi niceliksel ve niteliksel olarak hedef pazarin is-

tek ve gereksinimlerine uydurmask durumundadir. Kisacas:

satiglar ile stoxlar aras:inda bir denge kurmak ve bu den-
geyl degisen istek ve durumlara gbre siirekli olarak ko-
rumak zorundadir.

Niceliksel ¢esit planlamasi hangi ¢esitleorden ne mik
tarlarda tulundurulacaZinin hesaplannmae:yle ilgilicdir.

niteliksel plénlema :ise vesit karisima, kalite, miktar

o

ve arizl mal vatin alma politikalariyla -ilgilidir,
Bu konuda vesgit ile ilgili bazi kavramlarin incelian.-
mesinie yarar vardir. ]

Mai(irin) : Aliciya (miisteriye, tuketiciye) yarar

veya tatmin saglayacagi umulan fiziksel, hizmet ve sim-



(37)

gesel (sembolik) “zeliliklerder olusan bir biitindiir.
OrreZin bir bayar 21tisesi veya etefi tuketici igin yal-
niz fiziksel bir mecde olmayip, ayni zamarda onun Jzlem-
lerini giderici ve zevk verici bir aragtlr. Bu Ornekten-
de anlagilabilecegi gibi daéa'énce geligtirdigimiz distun-
ce yapisi iyerisinde bir yandan 33 beden xeten gri, spor
vayan: etek bir mal olarak en alt seviyecdeki Qe@idi, ai-
ger yandan ise Dir kalem malil dile getirmektedir. Bu kar-
magikligil daha iyi anlayabilmek iyin bir yabanci kaynak-
tan terclime edilmis "kalem» in tanimina bakalaim.

Kalem: Belli bir maZazada (veya reyonda) bulunan fark.-
11 fakat birbirleriyle ilgili veya ilgisiz mellarin sayi-
sidir. Ornegin erkek giyiminde kravatlar, i¢ ¢amasirlar,
pijamalar, ¢oraplar ve gOmlekler varsa be3 kalem mal var
cdemektir. Ancek ¢oraplarin degisik renk, boyut ve malze-
meleri gesittir.(ﬁa) |

Goruldugu gibi buradaxki kalem tarifide farkli bir
seviyedeki cins ve yesit ayrimini dile getirmektedir.¢lin-
XU aslolan kravat, 1i¢ camagiri, pijama. ¢orap ve gomlei
g1bi mallarin tayininden ziyzde hangi model, renk ve ka-
litede , desenae ve markada harngi baden gomlek vs. alina-
cz2gin1 tesbit etmeye ¢alismakiir. Diger bir ifadeyle si-
paris listesinde tek tek nitelik %e nicelikleriyle yer

alaczk clan birim mamule bir kalem mai zdini vermeyr dana

{37) Omer Baybars TEK, A.g.e. s.213.

(38) William DAVIDSON azd A.F.DQODY,Retailing Management,

Third Edition, New York, The Rcnald Press Company,
1960, s.323



mantikli olur.
Mal Qegidi: Birbirinden ayri tasarimn {design) ve is-
mi olan ner mal vesittir. Aslinda ¢Cegidin cegisik sa-

-

viyelerde farkli gorilmesinden dolayi karigikl:g. gider~

1

rek ac¢isindan bu tanim daha uygun gorilmekiediir.

Lo ]
#ial (:;egit ) Karmasi: Bir firma ya Gz bir is bir:mi
3 L e = (40)
tarafindansatisgza sunulan mallar karmasadar.
Ornegin, Leavis marka bir kot pantolon mal g¢esgidi
levis marka kot pantolon, gomlek, mont, etek vb. gibi
tum Cegitleri ise mzl ye da ¢egitl karmasidir..

+

a-3tox Plé&nlamasi ve Dengesi

Mugterilere istedikleri ve kargiliginl Odeyebilecek-
leri mallari sailamaX kolay bir isg degildir. Bir kez bel-
1i bir memiul dizisi ig¢inde bile toptanci piyasasinda yliz-
lerce ¢esit mal vardir. Bir perekendecinin tum mal ¢esit-
lerini bulundurmasi her zaman olanakli degildir. Ikinci
olarazkta bir ¢ok mal ¢esitlerinin modasi ¢ok ¢abuk ge¢-
mektedir. ﬁgﬁncﬁ olarak ise migsteriler istedigi mal Ce-
sitlerinden ¢ok azinin veya bazilarinin bulunmamasi dola-
visiyla 2lig=-veris yapmedan mazazadan ayr:lmaktadirlar,
ABD deyapilan arastiimalara gOre her 100musteriden 40x
isteaikleri mal %£asiairi bulamadiklarindan hig¢ bir sey
T 19T ac (41
almradan Ceitip gitmekteairlier.

Bu veya burra benz2r aecdenlerle peraxendeci bulundu-

racagl stok gegitleriri teplarkern se¢ici davranmak zorun

&
(41)?&lliam J. 2HILPOTT, Retailing,lLondon, Coopyrignt,

1977, 8:11



2-Qegit Poliitikasinin Pazarlama Poijitikasi Igindexi
=

Lir tegebtusin bagarisinin, dnemli oOlg¢ude arz ettigi
(sattigl) mal ¢esitlerine bagli olduvguna supns yoktur.

Zn azinden, uzun bir vaae dikkate alinaiginda hedefin

m

kesiksiz ve kesintisiz bir gekilde aliacilarin ihtiya¢lia-
rina glre ayariamésanl bilen tTegebbuslexrin ulastigy ga-
rulecektir,

incak pazarlema politikasi i¢inde mamil ve yesit po-

},_J

itikasina ABD literaturu hari¢ , blUyuk yer verildizi id-
dia edilemez. Alman literatiurunde fiyat politikasi cnem
kazanir. Bunun yaninda tanitma ve dagitim politikasi yer

zlir. Buna kars: bltin bu pazarlama politikasi faaliyet-

lerinin, belirli bir mamul ve ¢es$it programinin satisla

mn
[a]
!
o
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1lmasini tegvik amaciyla yapildigil ve dola

<

1=
siyla bu teadbirlerin bagari ve bagarisizliginin tegeb-
blistin mal ve vegit programinca tayin edildigi hususlari
ihmal edilir. Bu bakimdan Amerixan pazarléma teorisinae,
namul ve ¢esit politikesina pazarlamada Onemli bir yew
verilerek, mamiil politikxasinin modern pazarlamanin kal-
bi olarak vasiflandirilmasi nigte haksizlik degildir.ﬂiﬁ}
Mamiil veya ¢egit progremieari uzerindeki kararlar,
pazarlema politikasi ftemel xararlari arasindadir. Bu hu-
sustaki kerarlara cdaima, optimal pazariama stratejisinin

tayinindeki milahazalarin baslangicinda yer verilmelidir.

(42) Naim AKMAN, A.g.e. s.122



Ara¢ olarak ¢egit politikasinin diger bir Ozelligi
de, bir tegebbis tarafirdan veni bir mal ¢egidinin piya-

save basaril: bir sekilde slirulmesi halinde, tegebblsun
Y 2 2 3 v

e

azandigl bu avanigjli durumun rekipler tarafindan ancak
tedricen telafi ecilebilmesidir. Buna kargil tesebbdsin:
fiyat ve reklam strutejisindeki degisiklikliere rakipler

hizla reaksiyon gosterecilme kabiliyetindecirler.

Mal Cesidinin se¢imi i¢in veri

=
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giyim satan magazalarin pazarlams politikasi temel karar-
lara arasindadir. Ayrica bu magazalarin mevcut durumlari

ve gelismeleri buyuk olg¢ude basarili bir Gegit politika-

sina bagliaar.

3- Cesit Politikasi Sekilleri

Gesit politikasi, tegpebbus hedeflerinin gery

[

Klesme-

sine yOnelmis aszfideki strateji sekillerini kapsar.

—— Yeni ¢esit ve ¢egit gruplarinin piyasaya Cikariimasz,
burada yenilenmesi sdz konusudur.

_— Cesit programl veya piyasada mevcut bulunan gesitler-
de degisiklik yapilmasi, Cesitte degisiklik.

—— Mevecut Qesit veya gruplarinin ¢esit veya satig prog-
ramindan Gikarilmasi, ¢esit elemesi.

a- Jegit Yenileme Jekilleri

Gesit yenilenmesinde esas olarak iki sevil cdikkate
alinir.

Mevout vegdit programinin farklilandirilmasi: Farixla
¢esit arzinda, mevcui olan Qeﬁlt'programl genigletiiir
yeni ilave yegitler piyasaya sunulur. Ancak burada toplam

clarak arz edilmexte olan Ceglt veya Cesitl gruplari sa-



visinin degistirilmesi s0z konusu degildir. Farkli cesit
arzi bilhassa,. misterilerin ©zel arzu ve ihtivag¢larini
daiza. iyi tatmin ve dolayisiyla iglietimenin nivazadski cu-

rumunu saglemlastirmak amaciyla ele alain.r,

¢esit pregraminin arttirilmasi {¢ogaltilmasij: Ayn:

C

e3:it arzindsa ducum cdegisiktir. Burada programa yeni ¢e-
sitier , yeni ¢e$it gruplara danil edilixr., Ayni ¢es$it ar-
zi genellikle tegeobusilin, buyume, Xriz veya riziko durum-
larinda bagvuraugu bir politikadir. Zaman zaman arz edil-
mekte olan vegitlerin oOnemll ol¢ude piyasanin direnisi
kérslslnda kalmasi dolayisiyla ortaya ¢ikmesi muhtemel

zararliarin onlenmesi amaciylada bu sekle bagvurulur.

b- Cesitte Degisiklik

Cesitte degigiklikte, sadece belirli bir cvegidin O-
zelliklerinde baza degigiklikler yapilmasi olup, migteri-
nin verdgi oOncelik derecesini yikseltmek amac¢tir. Bu de-
gigiklikler:

—— (esidin fiziki ve fonksiyonel Gzelliklerinin degis-
tirilmesi. ﬁrnegin iki tarafli giyilebilen elbiselerin
y= ua battal (biyuk) beuen elbiselerin getirilmesi,

—- Cesidin estetik Hzelliklerinde (stil, Renk) dcgisik-
lik yapilmasi. Oruegia Benetton magazalarinin renkler ile
insanlarin teri arasindakl uyumu yakalamasili ve buau $es
sitlerinde nstalikis kuilanmasa.

—— Cesidi temsil =den sembolun, telkin ettigi gorinusun

=
|

degigtirilmesi. Ornegin Vakkorun

daha spor ve gen¢ bir goriniume blrinmesi.

mal ettigi c¢esitlerin

—— (Cesidin isim ve markasinin degistirilmesi. Ornegin



%)

daha Once genel olarak ceket olarzk anilan bir ¢egidin
isminin blzzer olarak svnulmasi ve tuketiziye yeni bir
sey imajinin verilmesidir.

c- yeyitte Bleme Jekillezri

n ik
L

yesit programinip ayiklenmas:i safassinda itk dugu-
nulen husus, ok yvegitli (renk, buyukiik,vs. nagimindan)
mal sayisini amaltarak ¢esit sayisini azaitmsktir. Birde
bunun yanincda bir gesit grubunun tamamen elenmesi, prog-
ramdan ¢ikarilmasi miumkundlir. Bunun etkisi 2irincisine
gbre daha fazladir. Bu etki igletmenin glrunugunu, si-"

rim ve k&r durumunu kapsayacak kadar genis olur.

4—- Cesitte Yapilan Degisikliklerin Nedenleri

Bir igsletmenin belirli zamanlerda (k&rli gbrdugi sii-
rece) yeni Cesit pazara siirmesinin ¢esitli nedenleri var-
dir. Bu degisiklikler igsletme ic¢i ve igletme di$1 neden-
lerden meydanua gelebilir. Once dis,veya c¢evresel sartlar
igsletmeyi ¢esitte degigiklikler yapmaye zorlar, Bunun bas-
lica sebebi, tuketici gelirlerinin artmasi ve bunun sonu-
cu olarak daha yves3itli mallar arzulamalari, yas gruplari
itiberavla nifusun yapicsinda meydana gelen cegismeler ve
gzlismeler clabilir.

ikinc: olarak, isletme ig¢inde Cesit degisikligini

m

doJuranr seteplerin basinda talepteki degigiklixler ve

o

]

refzhar

arinasi artmasi clabilir. Cesitte degisikiigin
temel kurali yiksek ki&r veren ¢esitleri eklemek, diisiik
k&rl: vesitleri satilan mal ¢esitleri arasindan ¢ikar-

maktlr{§43;

(43) Gevik URAZ, Temel Pazarluems Bilgiléri, Ank.,iTii.Yay.
1578, s.c23




5- Pazarlama Araci Olarak (esit

Iktisat¢alar genelliklc 1stihsal veys imal edilmis
malil veri kxabul ederlevr ve onun ars ve talebini fiyatain
ﬁir fongsiyonu olzrak diugunirler. Bu gords sitinda firma
yoneticilerinin en Cnemli pazarlama zrac; fiyat, satista

one slurme ve reklamdir. Ancak iktj at?ilar arzs:ndz ma-

I

iin bizzat kendisininde pazarlama araci olarak kullani-

labilecegini kabul eden J. Schumpeier ve E.H. Chamberlin
e s o 8 ks e (44)

gibl taninmig isimlerde vardar,

J

Nitekim bir firma ydneticisi satislari artirmak

st

[ S8

sadece fiyati degigtirmekle veya reklam yoluyla yetinme-
mekte mal gesitlerinde degisiklikler yaparakte pazarla-
ma vasitasil clarzk faydalanmektadir.

Bir pazariema zraci olarak mal denildiginde malin
terkibinde bulunan unsurlar, sekli, dayanikliligi, tada,
kokusu vs. gibi hususlar enlagilmaktadir. §u halde ayni
amaca hizmet edebilen mallar arasinda ya fiziki yapi, ka-
lite, kullanma emaci,veya estetik bakimdan farkliliklar
mevcuttur, 1ste bu Ozellikleri dikkate alip misterileri-

ne gore satacagi mali belirlemesi gerekir ki bunuan ig¢ir

j._t-

n

Yapilen igleme ¢esit pclitikaesi demek mumkurdir. Dbiser

el

taraftan, belli bir mal: tum migteriler istemediklerincen
yani her misteri farkli ozellikleri oian Tarkli mali is-
tediklerinden ¢ok gesit bulundurmak gerekmektedir. Ist:
bu sebeptu:n dolayrdir ki maZaza sahibi ya da yZneticisi,

hangl mallari ne kalitede ve miktarda bulundurmas: gerzk-

N
i

(44) Aykut SiRELI, A.g.e. s.



tigi konusunda bilgi sahibi olmalidir. Nitekim rukjpjerb-
kargl dstunlilk saglayabilmek ve belli bir miugsteri grubia-
nu maizzanin cevami: mugterisi haline geitirebilmek ama-
ciyla ¢esit poiitikasanz iyl tesbit etmek gerekmekicder.

oy

‘e3it Siirimlemesi

Strumiewe, dogru mali, wogru zamanda, Gogru miktar-

£
fu
o

ogru yerde, Cofgru Tiyatta pazarlama ile ilgili fa-
(45)

rin satin alindigl yer olarak duglinmes. rugteri bir maga-
zayi aigerlerinaen farkli kilan ve ona mustakil bir kigi-
lik Xxazandiran farkli O6zelliklerinden dolayi misteri o-
larak baglanabilir. Bir magazanin 0zel bir Onem kazznma-
sina bir ¢ok fakitor katkada bulunur. Magzzenin kxurulus
yeri, diuzeni, magaza personelinin tutumu ve davranislar:

E]
reklam ve satig artirici ¢abalar vb. gibi. En cnemli fak-
torlerden biri muhakkakki cins ve ¢egide dayanarak mal
sunugudur. Boylece stoklarin planlanmasi,- organizasyonun
genel heaefleri ve bir takim diger surumleme konulari magazc
faaliyeti ile uygunluk aaglamalldlr°(46)

Cesit, tuketici bakis ag¢isinsan ¢ogunlukla birbiri
yerine ikame olunadilen msl arasiada sunuian se¢me san-
S araligl ile ilgiiidir. Makul siniirlar i¢inde tiketi-

¢i Talebini tatmir etme ihvimali (yari bir satis: yap-

mada cesarila olma) birbiri -yerine ikame oiunabilecek

=

(45) W. R. DAVIDSON ve A. F. DOODY, Reiailing Manegement

Third Edition, The Rcnald Press Company, 1366, s.384
(46) A.g.e. s.384



malin seyisi arttik¢a tatminde artar. Kalite, fiyat ara-
1151, renk ve stil pakimindan birbirinden farkli tir ne-
den dlyusiinde olan 1O ¢esit bayan bluzu arasindan hriri-

ni tercin cceshiimeyi muSterilerine sunabilen bir maga-

¥

.zanin, yainizeca 2-3 yvesit mal sunuvn magazeya gore bzga-

b

i.._l

ilil bir satis yapmak i¢in daha iyi bir firsati elinde
bulun~urcuge suphesizdir. Ayni gekilae 100 ¢esit mel vu-~
lurduran bir magazada 10 ¢egit mal opulundurana gore mu-
hakkakiki dzhz ganslidar.

Cesit siirumlemesinde problem; olduk¢a buyuk bir s-
tok miktarina sahip olma ve muhafaza etmenin agiri mali-
yvet ve riskleriyle ilgili ters sonug¢lari clmaksizin mius-
teri taleplerini msksimuma ¢ikarmada ne gibi ¢e3it unsur-
larinin (bilinen musteri tipleri i¢in) esas clduguna ka-
rar verebilmektir.(47)

h¢irkga perakendeci, megazasinda satmayi dugundugl
mal gegitlerini toplamadea seyici olmak zorundzdir. Pe-
rakendeci, potansiyel p&zarin nev-i $ansina munhasir is-
tek ve ihtiya¢larina kendi envanteri (elinde bulunduraca-
g1 mal cinslerini) miktar ve kalite bakimindean uydurmaya
¢aligmak zorundadiz. ¥Kisaca, bu perakendecinin hedefi,
siirekli degismekte clan arz ve talep durumlari altinda
makul sagliklil cenge iterisinde vir ¢egit politikasi ta-

/
yin etmedir. -48)

(47) A.g.e. 35.386
(48) A.g.e. s.526



IKIxC1 BOLUM
MALATYA EAZIR GLYIM MAGAZATLARINDA CESIT
POLITIKASININ UYGULANMAST
L— ARAGTIRMANIN ApIACT, KAPSAMI VB KISITLAMALARI

Aragtiimenin amaci, Malatya hazar giyvim magazalarin-
daki ¢esit politikasinin uygulanisin: ortaya koymak ola-
rak beliiicnmistir.

Arzgtirmanin birinci bblUmunde perakendecilik, onun
i¢inde yer alan hazar giyim magazalari ve yegit politika-
s1 Teorik olarek inceleamistir.

Bu amagla yapillan On ¢aligmalarda Mzlatya' daki ha-
zir giyim mazgezalarinin bilin¢li olarak Cegit politikasan-
dan haberdar olmadiklari anlaesilmistir.

Ulkemizde dzellikle genirlerde giyim sanayi urinle-
rinin pazarlanmasinda hazlr giyim satan megazalarin dne-
minin artmakta oldufu sOylenebilir. Perekende ticareti-
miz i¢inde yer alan hazir giyim-magazalarlnln gun geg-
tik¢e artan sayilari, onlari farkli sosyo-ekonomik czel-
liklere szhip genig bir tuketici kitlesine hizmete zor-
lamaktadir, Bdylece hazir giyim magazalari satin alma ter-
cihleri ve scsyo-2konomik Gzellikleri farkli misteri gru-
bu iie kars: kargiya gelmektedirler. Bu durum hazar givim
satan magazalari mal ¢ezidini ¢ogaltmaya yarayzn bir Ce-
$1¢ politikasini izlemek zcorunda birakmaktadir, Iste bu

¢alismamizda hazir giyim magazalarinin ¢cgit politikasi-

a ne derece Onem verdiklerini ve uygulama seklini arag-

3

tirmaya ¢aligacagliz,



Aragtirmaya sadece hazir giyim (konfeksiyon) satan

ve Malatya il sanirlari ivinde yer alan magazalar alin-

-

mistir. Departmanli (bliyik) mafauzaizr arsstirma kapsami
dis1 tutulmustur. Arastirmanin yalrizce kiguk hazir gi-
vyim msgazalarini kapsamasi pek yanilticl sonuglara go-
tirmeyecektiir, CUunkii Malatyada departmanli magaza sayisa
Cok aydir.

Uzerince aragtirma yapilacek magazalarin belirlenme-
si amaciyla Malatya Ticaret ve Sanayi Odasi baskanligin-
uen nazir giyim satan mefazzalarin isim ve adreslereni
gosteren bir liste alinmigtir. Listede 75 magazanin isim
ve adresleri bulunmaktzdar,

S0z konusu listedeki mafazalarin bir kisminin faali-
vetlerini durduraugu, bir kisminin departmanli magaza ol-
dugu, bir kisminin il merkezi disinda oldugu, bir kismi-
nin da 5 yildan az bir sure faaliyet gGsterdigi tesbit
edilerek (kurulus yilina baskarak) bu tur magazalar aras-
tirma kapsamlndan'Qlkarllmlﬁtlr.

Aragtirmanin, Ticarel ve Sanayi Odasi Baskanligindan
aiinan listede yer alan magazalerin tamamini kapsamasini
arzu etmemize ragmen yukKarida savilgimlz nedenlercen do-
laya ve ayru.ca bazl magaza sahipleriyle irtibat kurama.
mamiz, oazllarininda anketl cevaplamaktan Kaginmalari SO=-
nucunda 51 megaza aragtirma kapsamina alirmamistir.

Magaza sayisiniln &z oimasl, sadece il merkezindeki
maZszalarin alinmasl arastirmanin zaman ve maliyet fak-
térunu Onemsiz kilacagi duglunulerek ve Orneklemedeun kay-

naklanabilecek hatalari ortadan kaldirmzk amaciyla or-



nekleme yapilmamig tam sayima gicdilmigtir,
Aregtirmanir problem cumlesi agagideki gibi tesbit

edilmigtir.
"Plalatya'da hazir giyim satan mazazalar ¢esit politi-
zasina gereken Onemi veriyoriar m:7"

Aragtirmznin bel:rlenen pu anza prooleminin alt prcb-
lemleri ise $u gekilae saptannagtir.

1- Arastirmaya xonu olan clan hazir giyim szatan ma-
geza sanipleri ¢egit politikasindan haberdarlar mi?

2- Magazz sanipleri pazarlama efitimi almslar micair?

35— gegit . politikasi ne denli iyi algilanmaktadir?

4— Hizmetlerdekil etkinlik ve verimlilik ne dizeyde-
dir?

5- Magaza sahipleri ve ¢aliganlarin egitim dlizeyle-
ri nasildir?

©- Magaza sahiplerinin yillik gelir durumlari nasil-
dir?

7- Magaza szhipleri ¢egit politikasini biling¢li ola-
rak uygulamakta midirlar?

Yukar:da sayzlen bu zlt problemler, arastirmanin ansa
precliemini (Ozume kavugturabilmek iyin ayainlatilmasi ge-
rcken konulzri olugturmektadir,
2=~ ELRARTIRMANIN YARGILANMAST

Arastirrma daha oncede belirtildigi gibi, #Malatya ha-

zir giyim magazslarinda ¢egit politikasina gereken ‘nemin
verilip verilmedigini ortaya koymak amacindadair.
Arastirmade Onceden de belirtildigi gibi departman-

11 olanlar deZil ku¢lk, bagimsiz hazir giyim magazalarini



inceleme alani clarak se¢memizin nedeni, ulke genelinde
kuguk, bagimsiz hezir giyim magezelariialr sayi baxkimin-

dan aepartmanlil magezalardan fazlz o0l na&ld

5

bt

Buylk bir orania ulke geneline yayilan hazir giyim
magazalarinin, nizmet sundugu tiketicl kitlAsice ayn) o-
rand2a blyuktir.

Arastirma, Malatya Sanayi ve Tiéa:et Oaasi Basgkanlii-
gindan alinan listeye gdre tesbit eailen hazir giyim sa-
tan bagimsiz, kxugik magazalari konu edinmigtir. Blylece
arastirmamiz Malatya gibi orta bilyuklikkte olan kentlerde-
ki hazir giyim magazalarinida kapsayabileceginden, arag-
tirmanin Onemi ve geregi kendiliginden ortaya ¢ikmektadar

3-ARASTIRMANIN METODOLQJISI

a- Arestirmanin Hedefleri

Arzgstirma, Malatya'dakil hazir giyim satan mzgezzla-
rin ¢e3it politikasina gereken oOnemi verip vermedikleri
aragstirilacak, degerlendirilecek ve mevcut olan durumu
ortaya koymayi amaglayacaktair.

Arastirma, aynl zamanda benzer sorunlarla kXarsi kKar-
siya olan Melatya gibi orta bliyuklikte olan kentlerdeki
hazir givim satan megazalaran ¢esit politikasi iie ilgi-
1: eksiklikleri ortaya koyarak, oOnerileri ile birlikte
sunmayil hederlemigtir.

L-Arastirmanin On Galismalari

Arastirmenin bu aszamasinda Malatya'da hazir giyim
satan mz=gaza sahipleri ile gorusulmiugtur. Bu glrusme,
aragtirmanin evrenini tanimak ve aragtirma i¢in gerekli

" bilgileri elde etmex amacinl tagimektadir. Elde edilen



bilgiler analiz eailerek arastirmada kullanilan sorula-
rin hazairlanmas:inaa yol gisterici olmasi saglanmistir,
Bu arzaa, gorugulen yetxili kigilerle karsilikli soru-
iar ve alinan cevaplar 1le arastirmadae kullenilan ssru-
laxr sinanmigtir.

Belirtilen bu On ¢alisgmalar icin istatiksel olarsk

g=Gerli ve givenilir yontem va Teknil

“l

clerin kullanilmasi-
na pek gerek duyulmamistir.

c- Aragtirmanin Modeli, Aragiirmanin Varsayimlara

ve Hipotezleri

Aragstirma, model olarak tanimlayici arastirma mode-
1i ve sebep-sonu¢ (illiyet) iligkisini saptamayi amzgla-
yan aragstirma modelini birlikte kullanmistar.

Tanimlayici aragtirma modeli ¢eryevesince, "pMalzatya
hazir giyim magazaiarinda esit politikelarina gereken
onem veriliyor mu?" geklinde testit edg#len problem ve bu
problemle ilgili durumlari; egitim, sermaye, Xurulu$ ye-
ri, migteri tercihi gibi degiskenler ile magazada uygula-
nan ¢egit politikasi degiskeni arasindaki iliskiler tanim-
lanip ortaya konulmustur.

FldeXxi problemle ilgili surecin igieyisi, yani magz-

zada uyguiznan ¢esit politikasinin isleyisi ve bdDu surec
i¢inde ortayva 7i1kan provlemlerin seoebinrin araguvirilmasi
agamasinca, 32bep-sonuy iligkisini saptamayl amag¢layan
aragtirma modeli kullaﬁllmlgtlr.

Aragtirmanin versayimlari, aragtirmanin yontemine,

evrenine ve probvleme iligkin olarak ayri ayri saptanmig-

0 5



Asagirdakil varsayaimlardan ilk ikisi yOnteme, digzrle-
ri ise evrene ve probleme 1ligkin olarak belirlenmig var-
sayamlard:r, |

1- Arastirmada veri toplamak iQin kullanilan anket
ve girusme yonteminin bu aragtlrma i¢in uyguﬁ birer aray

uiklagl varsayilmigtir. Qunkil anket tekaigi ile gdrisz-

e
[ da ¥

0
me yonteminin biriikte uygulanarak veri tdplanm351 sonu;
cu, bu ixi yénfem pirbirlerinin eksikligini tamamlamig-
Tip. (1)

2~ inkete konu olan kigilerden alinan cevaplar, cu-
rustlikle ve samimiyetle verilmig cevaplardir.

3~ Aragtirmaya xonu olan Malatya hazir giyvim ma

lary ulkemizdeki Malatya gibi orta buyuklikte olan kent-

lerdeki hazir giyim megazalarini temsil edecek durumdzdir.

|_.I.

4- Hazir giyim magazalarinin genellikle sanipler
tarafindan ycdnetildikleri varsayilmigtir.

- ILiteratur taramasiyla ortazya Cikarilan ¢esit pco-
litikasinin uygulamadaki durumuyla kargllagtlrllmaél ek-
siklikleri belirlemesi ac¢isindan yeterli olacagi varsa-
yilmistTir.

6~ Hazzir giyim salan megazzlerda genellikle tezgah-
tarlarin gorev yaptiklarl varsayiim.stir. ’

Aragtirmanin varsayimlari bu Sekilde belirlenmisgtir,

Arastirmanin hipotezleri ise svanlardir:

1-Malatya'da hazir giyvim satarn magaza ydneticileri

(1) NMuzaffer SENCER -Yakut SENCER, Toplumsal Arastirma-

larda Ybntemb&lim,TODAiE Yayini, Ank., 1978, 8.181,18
203,205



cesit politikasindan haberdar degildir.
2- Magaza sahipleri pazariama cgitim! almamislardir,

3-- Cegit politikasini farkl: gerillerde elgilamak-

tadirlar.

fe3it politikasi konusunca cvirtakin caplantilara
vareir.
4- yegit politikasina verilen crem aritikya hizmet-
erdeki etkinlik artar, megazanin verimliligi yiukselir.
5- Magaza sahipleri ve yaliganlarin egitim dluzey-
leri alstuktur. |
6~ Magasza sahiplerinin yillik gelirlerinin artis ve
azalislari ¢esit politikasinin yggulanmasi ile dogru oren-
tazladair,.
T- Magaza sahipleri ¢egit politikasini genelde far-
kinde olmeksizin uygulamaktadirlar.
Yukarida belirtilen hipotezler, daha Once belirti-
len a1t problemleri ¢Czume ulastirmak iyin saptanan ve
sinanacak clan hipotezlerdir.

d) Veri ve Bilgi Toplama Yontemi ve Araca

— e i Al
Aragstarmada ihtiya¢ cduyulen veri ve bilgiler, anket

ve gCzlem yontemi kullanilsrek ejde ediilmistir,

Anket, gekil olarak temelde kapali {seg¢melii) sorul:r
dan nmeydana gelmekle birlikte, gerektiginde agik (dcldur-
mal_.; sorularada yer verilmi§£ir.

rnket ycntemi ile taraflarla bizzat yuzylize gelerek
birincil kayreaktan bilgi elde etme imk&ni doZmustur.

Anketin uygulanmasinda anketor kullanilmamistiz.



Anket sorulari taraflara bizzat yoneltilerek, c¢ikabi

L OCL L L -

lecek yariis anlamalar bu sekilde énlenmigtir,

o
[
u
un
e
H

r2af2a elds edilen veriler degerlendirilirkern
bilgisayar kullarilmamis ve bazilarinds istatiksel deger-

= .

lendirilmeye gidilmigzir.

1

Degerlencirmede tablolar hazirlanarak hipotezlerin
uygunlugu irdelenmistir. '

a) Magaza 8ahibi Ya Da ydneticilerin Gesit Politi-

kasindan Haberdar Olup Olmadikiarinin Incelen-
mesi:

Teorik kisimda ¢esit politikasi kriterleri agiklan~
m1gti. Bu hipctezin sinanmasinda 7-8-10-11 ve 12. soru-
lara verilen cevaplar kriter olarak alinmigtir. 7. soru-
da “"siparise gére mal temini ve paca kisaltma, diigme de-
gistirme givi mali mugteriye hazir kilman SeCenegini isa-
retleyenler ¢egit politikasindan haberdar olarak nitelen-
dirilmistir. 8. sorudaki "mugterinin aradigi mali bulama-
masi" segenegini igsaretleyenlerde Geglit politikasindan
haberdar olarak kabul edilmislerdir (Ek Tablo:l=2),

10. scruda ise ™miigterinin fazlacs aradigi mzal tir-
lerini ve mevcutiardan miktari azalmig olanlari siparis
veririm" diyenlexr, 13i. soruda. "wodayi tukip ederim ve mug=-
terinin gok¢a aradigl mali not alip ilk firsatta siparisg
veririm" diyenler ile 12. soruda "en fazla aranan kalemle-
ri tTesbit eder ve elimdeki paraya bakarak siparis veririmw
diyenler Gegit politikasindan haberdar olarzik kabul edil-

miglerdir (Ek Tablo:3-4-5),



Tablo: L

Maiazada Sunulan Hizmetler ve Bunl@ra Verilen Onem Derecelerinin Dagilimy
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Tablo:2

Yetersiz Hizmetin Nedenlerinin Dagiiima

——— .
7 2te"siz Hizr-we_‘!_;.'ﬁ; CWQP Sa\p <1 ‘/.,
Nedenler:
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Mastericain Aradigy Akl 4 25
w | curamets T
TOPL AM 4 100
Teblo:3

Mal Cesitlerinin Tesbit Edilig Sekillerinin Dagilima

Mal Cesitlerini Tes- |, P Sowist o
bid Sekillers
Azalanlare Balap kocoe é 15
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Tablo: 4

I W ™ =T DoE
Siparis Listesinde Yer Alan (egitlerin

Jlusum Sexilleri
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Tablo:5

Siparig Sayisini Belirleme {ekilleri
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b) Hazir Giyim Satan Magaza Sahiplerinin Ogrenim
Hayatlarinda Pezarlama Dersi Alip Almadrklari-

nin Incelenmesi:

Magaza sahiplerinden arket yoluyla ajdigimiz cevap-

lara gtre % 21'inin Ogrenim hayatlariada pazarlamna d i

!

er

fj)
]

aldaklari, % 79'unun ise Ogrenim hayatlarinda pazarlara
dersi almadiklari tesbit edilirigtir. Sovrnu¢ olarak hazir
giyim satan magaza sahiplerinin biyuk bir coginluZunun

azarlama dersi almadiklarina sdyleyebiliriz(Ek Tablo:7).
Y J /

Tablo:7
Magaza Sahiplerinin Pazarlama Dersi Alip Almadiklarinin

Dagilimi

PC!-'LD‘!‘ Lot ;_—\ 5""":-:'“': e f Sc“i =1 Yo

Puz- Dersi Alanlar 8 24
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c) Gesit Politikasinin lMegaza Szhipleri Ya e Ydne-

ticileri Parafindan Farxli Algilanip Algilannaa=
g EIfin ine
Bu hipttezin s:znaéreasinda 17, sordya verilen cevep-
l2r aikkate alinmignir, Buna goreé Ymigterinin o mamili
tercihn etremesil sererezini lgareileyenler ile "gnceden

'
-
fi»
o

lama yaplimadan s:paris verilmis olmasi" seCenefini

clarak 2lcilamamalia; §izer =eCeneklsri jmgrstlayerier
ise farkli algilamavradirlar.(Zk T=2310:8).

Tatlo:8

Jzun Siire Satilmayan pkallarin Satilmayva$g Sebeplerinin
Dagrlima
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Hazar giyim satan magaze sahiplerinin gegit politi-
kasini farkli algilayip algriamadikiarini incelemek ama-
ciyla 17. soruya verilen cev;plﬁrdan harexetle yeni bir
tablo diizenlenmigtir. Bu tablcye glre mazaza sahip ya da
365eticilerinin-t0p1am % 635'U Cesit politikaszini farlkla
olarak algilamaktadir, % 37'si ise Cesgit politikasini

vilmekte ve farkli algilemamakitzdir(®k Tabrlo:§)

Tabio:9

Cesit Politikasinin Algilanma Jeklinin Dagilima

Algilama Sekls CevopSayist /o

Farkly #dadagaﬂhw 15 63

Normal Algilayanis 9 37

TOPL AM &k 109

—— Hazir Giyim Satan Maguza Sanip Ya da Yonetici.-
lerd=nin Cesit Politikasa Karnusunda Saplantila-
v Clup Olmadiginin Inceleunmesi:
Pu hipotezin siranmasinda magazs sahip ya da ydazti-
cileriqe "elinizdeki uzun siire satilmayan meilari ne va-

parsinizT™" seklinde acik ug¢lu bir soru yoneltilmigtir., Bu

scruya verilen cevapta ise % 87.5 gibi biiyiik bir kesimin



=3

fiyat indirimi, 2srarina sati3z ve bag:s alternatiflerini
sectigi gorulmigtilr. Guriye kalan % 12.5%'1uk az bir kesim
ise vitrinleme ve iyice tTeyhir alternacvifini se¢mislerdiir
(Ek Tablo:10). Buradan ca anlasildigina gdre kiigiik bir
kesim yegit politikasin: bilmektesdir, ¢linkii vitrine ko-
nulmadikga ya da tesnir ediimeaikce ¢egidin varligindan

migteri haberdar olmayacazkt:r. Ancak bu veriler bize ce-

—_—

—

3it politikasa konusunda yesterli bilgiden yoksun olduk-
larini gosterir, Buyuk bir ¢oguanluk ise tek ¢Ozim yoluy-..
musGasina sadece fiyat politikasi lizerinde asrarla dur-
maktadirlar. Gorluldiugu gibi kargilastigil glUCligu Cesit

olitikasi ile ¢ozlmlemeye 9a1L§mama}uaf »lar,

Tablo:10
Uzun SlUre Satilmayan iMallara Getirilen (0zuUm Yellerinin

Dagilima

Uzun Siare Sq-,rl‘mq- Ce o
Yan Mallar Ne.‘{u[:t(r;u« vag Sapsl 9o

\!i"r\"'cﬂ‘texwe} 4~c.s_.l-.'.¢— 3 _ 12.5

Fiyat indyy bogu vel 21 87.5

Zoavariniad S u'-“ %

) 2 100.0C
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d) Gesit Politikasina Verilen Omam-A=ttikga, Hiz-

L)
pst

metlerdeki EtkinliZin ve ifaZeze Verimliliginin
Artip Artmayacaginin Incelenmeszi:

Bu hipolezin sinanmasinda i0-11 ve 12. sorulara ve-
rilzn cevaplar dikkate alinmistar. 10. soruda "misteri-
n:n fazlaca aradigi mal turlerini ve mevcutlarisan mikiz-
r1 azalmig olanlari siparig veririm? diyenler Casit po-
litikasina fnem verznler ve uygulayanlar oliarak kzbul ew
dilmistir, Diger segenekleri igaretleyenler ise ¢esit pee-
litikasini uygulamayanlar olarzk kabul edilmistir.

11. soruda "modayi takip ederek yilin modasina uygun
siparis veririm diyenler ile "misterinin cokca arzdiga
malil not alir, ilk firsattz siparis vermeye ¢alisirim™
divenler gesit politikasini uygulayanlar, diger seCenek-
leri igsaretleyenler ise gesit politikaSlnl uygulamayanlar
clarak kabul edilmisglerdir.

12. soruda ise "en fazla aranan kalemleri tek tek
tesbit éder ve elimdeki para miktarina bakarak siparis
sayisini belirlerim" diyenler ¢esit politikasinai uygule~
yanlar, diger seCGenekleri isaretleyenler de Gegit poli-
tikasini aygulamayenlar olarak kabul edilmiglexrdir,

Tulktarida yazdlg;mlz seceneklerden (¢esit politikasi-
ni biliyor ve uyguluyor kabul ettiklerimiz) en az ikisini
bu gsekilde isaretleyenler gesit politikasini bilenler ve
uygulayanlar olarak kabul edilmistir. Bu verilerden ha-

reketie bir tablo aiizenlenmistir;



Teblo:11

¥
=% . Pol. i . i 3
\\ ol-sini e Al L_—qulnvinutll(;g_g,- Pol. b‘{gqlﬂ‘}f‘-

ygudama
ﬂ T R " e Q i
Verimlilia: aay1 = o il

Verimli i0 il > 30
Verimsiz 4 29 T 70
TOPLAM 14 100 10 100

¢egit politikasini uygulayzn toplam 14 magezanin
% 71'i verimli olarsk galismekta, % 2%9°unun ise verimsiz
¢aligtiklary gorulmektedir. (Cesit pelitikasini uygulama-
yan 10 magazadan % 3G'u verimli, % 70'i ise verimsiz ola-
rak faaliyetlerini sirdiirmektedirler.

Ayrica bu hipotezin sinanmasinda Ki Kare analizi uy-
gulanmiyt:r. Bu analize gore hesaplanan X=1.5562€3.84 tab-.
1o degeri oldugunfar ¢esit pclitikaésini uygulama ile ve-
rimlilik arasinda iliski vardir.

e) Magaza Sahipleri Ye Ba Galisaniarin Bgitim Diizey-

lerinin incelenmesi:

Arastirma yaptigimiz magazcolaria ¢alisanlarin egi-
timseviyeleri incelendiginde, 24 magazada ¢aligan toplam

57 kiginin % 45'ini yani Gogunlugunu lise mezunlari teg-



kil etmektedir. Bunu % 25'1lik bir oranla ortaokul me-

b}

zunlari, onu % 21'1ik cranla ilkokul mezunlari izlemak

te

ir, Gzrive kalan % 9'u ise ¢ok az bir kesim olan ii-
J

£

=

niversite mezunrlar:dir, Yznl magaza sahiplerinin ya da

(i

¢alisanlarin buyik bir kesiminin, % 9l'inin ilk ve or-
ta ©grenimli olduklary gorilmekteder (Ek Tablio:l2). Bu
da onlarain vaptiklari igle ilgili bir yiuksek Ogrenim

gdrmemis olduklarini ortaya koymzktadair,

Tablo:12

Magaza Qaliganlerinin Egitim Seviyelerinin Dagilimi

Egitim Seviyesi Galis. Sayi. %
Ilkokul 12 2l
Ortaockul 14 ' 25
Lise 26 45
i
Unuwersite 5 9
4
;
TOCPLAM 8% : 1006




~— Magazalarda ¢alisan Sayisinin Incelenmesit

Aragtirme yapt:Zimiz toplam 24 magazads Caligsan ca-
visi 57 kisiCir. La megasalarin % 29' unaa 2, % 29'unda
1, % 21'inde 3, % 1T7'sinde 4, % 4.'unde 5'er kigi galig-
makiadir (Fk Tablo:l3).

Taplodan ¢z gorulucegi lzere teplam % 58 gibi bili-
yuk bir oran magazade 1 ya da 2 kigi ¢aligmaktadir. Ge-
riye kalan % 42'1ik bir magaza kesiminde 3 ile 5 kigi
galismaktedir. Tesbit edildigi gibi hazir giyim magaza-~
larinda dzha Once tanimi yapildigi gibi ig¢inde magaza sa-
bi ya da bir iki tezgahtarin gorev yaptigi yer olarak bu-
lunmustur,

Teblio:l

W

Galisan Sayisainin Magazalara Gore Dagilim:

Cals. Say. Magaza Sayl. % ‘prlam
1 Kisi Gals. 7 29 T
2 7 29 14
3 " i 5 21 15
4 " " 4 17 16
5 n " 1 -4 >
T 0P L_A M 24 100 T




f) Magaza Sshibinin Y1111k Geliririn Cesit Politi-
kesirinu Uygulanmasyi Ile Dogru Orantili Glap 01~
wadrginin Incelenmesi:

Bu hinotezin s:nanmasinda 10-11 ve 12. S0TayR Veri-
len cewaplar dikkatz al:nmistir. 10. soruya '“musterinin
fazlace arad>g me! tirlerini ve mevcutlardan miktari a-
zalm:$ olanlari birlikte siparis verjrim" diye cevaplc-

yanlar ¢esit politikasainz uygulayanlar, diger seCenek-

=

eri igaretleyenier ise uygulamayanlar olarak kabul e-

ct

il

js N

ilmisg

1l. soruda "modayl takip ederek yilin modasina uy-
gun siparig veririm" seg¢enegini igeretleyenler Cegit po-
litikasini uygulayanlar, diger se¢enekleri igaretleyen-
ler ise uygulamayanlar olarak kabul edilmislerdir.

12. soruda ise "en fazla aranan kalemleri tek tek
tesbit ederek elimdeki para miktarina bakar siparis sa-
yisini belirlerim" diyenler gesit poclitikasini uygula-
yanlar, diger se¢enekleri isaretleyenler ise uygulama-
yanlar olarak kzbul edilmiglerdir. Ancak yukaridaki Se«
¢eneklerdern an az ikisiniﬁﬁgsulu gerzkmektedirki 2 za-
man ¢egit politikasini vyguluyor olarak kabul edelim.

Kagaza sahipler:anin yiliak geliri ile gesit poli-
tikasini uygulama arasindaki iliski 50yle gbzlenmistir:
15-20 milyon gelir c¢ilimincée toplgm 12 magazadan % 50'si-
‘nin ¢esit politikasiny uyguladigi, % 50'sinin ise uygula-
madigi tesbit edilmistir. 2G-49 milyon gelir diliminde
olan tek magazanin ise Gegit politikasini uygunlamadizl

tespit edilmistir.



40-60 milyon gelir diliminde olan magazalarin % 75-

inin Cegit politikasini uyguladiklari, % 25'inin ise uy-

migtir. $0-80 wilycn gelir

o T

i-

it

et

gulamadikiar: tesbit edi
lirindeki magazalarin % 100'u ¢esit pelitikasini uygu-
lamaktadirlar,

Bu hipotezin sinanmasinda Ki Kere anzlizi Uy Zuisn-
mistir. Buna gore hesapluanan 523.527<9.49 tablo degeri
claugundan ¢egit politikasini uygulama ile gelir dlzeyi
arasinga iliski vardir.

g) Cesit Politikasinan Farkinda Olmaksizin (bilin¢-
siz olarak) Uygulanip Uygulanmadlglnln Incelen-
mesi:

Magaza sahiplerinin ¢egit politikasini bilerek uygu-
layip uygulamadiklarini $O0ylece agiklayabiliriz: 1. hipo-
tezde agikladigimiz gibi ¢esgit politikasindan hzbkerdar
olan magaza sahibi % 45'gibi azinlik iken tablo 14'te ma-
gaza sahibi elindeki mallari gozden geCirmeli ve bazila-
rinda degigiklikler fikrine tamamen katilma orani % 67
gibi buyuk bir orandir, ¢ogunlukla bu fikri benimseyen-
ler % 4, kismen benimseyenler ise % 25 gibi bir orandir.
3u fikre kargi olanlax ise %4 gibi kucCukx bir rckamdir.
Cesit politikasindan haberdar olarlarin az olmasins rag-

mein bu rikri benimseyenlerin olduk¢a yiuksek oclmasi ¢esit

NOT: & no‘lu hipctezin incelenmesinde 13-18 no'lu anket
xagitlar: 10,ilve 12. sorulara verilen cevaplar diger so-

rulara verilen cevaplarla uyum (tutarlilik bakimindan)

saglamadigindan anket kagitlarinin incelemmesi sirasinda

iptal edilmistir.



politikasinin fakinda olmaks

sigir.
Plablo 157 te is
veni bir mal Cesgidi

(=]

ti1lanlar %83, cofunlukla katilanler %4, ¥xismen
lar %9, toplam bu fikre kati:lanlar %25 ~ini b
rendlr™, Yine Cegit politikasindan haberdar ola
it ettigimiz %4 oranin iki fati olan %ds'main
tenimsemesi Gesit prlitikasiny fark:nda clmal
g2ladiklarini» pir gbstergesidir.

fablous: 14

Magaza Saribinin Elindex«i Mallarin Bazilar:nda
likler Yapma rikrinin Dagilimi

}\/\DBI- Salbibinie Ehnée!’d ‘

Mallor: Géler Beg. Bazr, Cevap Say. %

ba%‘v sl dil Map- Gl .tahilie

Tamamen H?fikir

le

Cogunlukle "

’-.- T
]ﬁ;smen !

£21rs1

Tamamen

Cogunlukla ™

Ximen L

TOPLAM

24

(o

Wiy

e

=



Wzgaza Sehibinin Her Siparis Listesine Yeni Bixr Mal Xat-

ma Fikrinin Dagilimi:

!fﬂc‘.?:' S.—.-.‘-::n":a 4—!‘1: E"‘lP“r:S- l

-iLiyi-- ine oAl BwT LA Ka*-" Ce‘v"cip Say " %

| Bicimine kol bs

Tamamen H.fikir 20 83
Cogunluklia * 1 4
Kismen " 2 9

Tamamen Kzrgi

Gogunlukla ®

Kismen " E 4

TOPLAM 24 100

mzblo 16* ya bakiigimizda magsza sahibinin -saiigi az
oclen mailarin elinden ¢aikarmali ve onlarin siparis liste-
sine girmem=sine galigmalidir fikrini % 96 gibi biyik bir
oran tamemen benimsewig, % 4 ise ¢ogunlukla bu fikre ke~
talmistir. Bu fikre karsi olan ise Cikmamistir. Oysa Ce-
sit politikasinden haberdar oldugu tesbit edilen oranin

% 454 bu fikri benimseyen ve uygulayanlarin ise tum maga-



zalarin olmasi bu kritere gOre magaza sahiplerinin ¢o-
gunun ¢esit politikasini farkinda olmeksizin uyguladik-

larinin apsacik gdstergesidir.

Tablo:16
Magaza Sanibinin Sat:igi Az Olan Mallari FKlinden Cikarma-

11 Fikrinin Dagailim:

Hn?’s- Sah.inin Sakisgs Az

Cevap Say. %
Ol Mql. Lf'.nJcA Cotliarmal B y 0
Eile. k—q‘l’ t!l'S.
Tamamen H.fikir 23 J6
Cogunlukla " -1 &

Kismen P

Tamamen Karsi

Gogunlukla "

Kismen "

TOPLAM 24 - 100




1izerice satig dGaha dofrvsu nazariamadir, Uretinin te-
mel maxszd: tiretim oldusguna gbre, ou amacisngak narzar-
ramanin araciligiyla ulagilaosilir, Fazarisma ou zirevi-
ni pagariyla yiriitmezse, ixvisaci ¥aynailar verimli bi-
Samce gullarilmamig Ve inmsanlarin bir Gou¥ ihciyaylar

Glnumiizae, ireticiler ile tiketiciler arasindalki
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Oneminin artmekta olduzu sylenebilir, Hazir giyim me=
fgazalarinin gin geQtik¢e artan sayilari, onlari farkl:
sosyo=-ekxonomik Gzelliklere szhip bir tiiketici kitlesi=-
ne n:zma2te zorlamaktadir, Tiketicilerin istek ve ihti-
yatlar:ns uygun wal cesitlerinin satildigr yverler olar
hazir giyim magazalarinin k8rliligin: artirminin yolla-
rindan biri <lan Ge$it politikasini miikemmel clarak
tesbit etmelidirler,

Tiketici ile bOylesine yzkir ve

“

te
=
[

gili bir igletms

tirud olan hazir giyim magZazalarinda Gesit politikasinin

s

bilinmesi gerekmektedir ki, bu da gesit politikasinin



ivi tesbit clunmasil ve uyzulanmasi ile mimkindir. Eu Yo

nuda, hazir giyim magazalzarindaki Cesit politikasy ile

ilgiii yanla§ anlama ve uyguiamalarin crsaya kcnulmas:,
ileride bu tTir igletmelerde ¢egit poiifizasin gercek

anlamina kavu$turulabilmesi i¢in Cox Znemlidir, PFEvle
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l- Magaza sahibi ya da yoOneticilerin Cesit pnlitia
xasindzan biiylk bir ¢oZfunlukla haberdar olmadikliari so=-
nucu ortaya cilmigtir.

Mzgaza szhibi 'ya da yoneticilerin du konuda ezitim=
siz ocléuklar:sonucu onlarin ¢esit politikasindan haber-
dar olmay:$ina sebeptir. Genellikle magaza sahipleri us-

ta-Cirak iligkisi veya babadan ogula getmesi sebebivle

Cexirdekten yetisme olmalari cesit politikasindan hzber=

dar clmayislarina necer olmakiadir, EZer bu isle vEra-
$aniarin eZitim seviyeleri gelistirilecek olursa cesit

peiitikasindan haberdar olma coranlari daha fazla olacake
tir. EZitim seviyelerinin yukseltllme51 zamen ig¢inde il~

gili Fakiilte ve yiksek okul mezunlarinin du ise girmee
siyle elde sdilebilecegi gibi kisa siire i¢inde de mes-
iek birlikleri, Ticaret Odalar: veya dernekler gibi ku=-

ruluslar tarafindan iliyeler:-e ytnelik diizenlenecek semi-



ner, konferans veya kurslarlada saglanabilecektir. Ayri-

b
ca perakendecilik xonusunia piyasaya Gikarilabilecek el

s i >3 e ~ . s 4 Pl (L g, A -1 . Yoo Ay
kitzular: E nro3ivliesisge ve it poliftikasindzsn haveriar
L2 e
- F—— - £ - — - - 5 1 = e iy P |
olma orani arttirilabiiecexiir, Yine lelevizyon, radyo
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28y TRUE ar sayesi

de hazir giyim magazz s2hip, vinetici ve calisanlari il-
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vatlarinda bivik bir C¢ogunlugun pazarlam
diklari, bagka bir devisle Qok zz bir “esirin nazariama
2gitimi sldiklar: sonucuna ulasilmistrr.

Nasil ki bir coktor, mihendis veyes avukat hiro aca-

bilmek icin ilgili okul mezunu olmasi gerekiyorsa, ayn

Wi

eyin toptan ve perakende ticaret iginde yer alacak ki~

4n
fete

ler bakimindan da diusiinilmesinde yarar vardir. Tica-
etle ugraszeak kisilerin paza*laﬂa konularinda diizen-
lenmis bi egitiﬁden ge¢medikCe bu tiir islere baslama-
larini engelleyecek diizenlemelere ihtiya¢ vardir.

5= Hazw giyim sevan magsza szhibi ya 4@ a yonetici=-
sinin Ce$it politikasim: CoZunlukia farkli zigiladikla-
1 tesbit edilmistir. Dolayisiyla onu iutundurma veya
fiyat politikasiyla karistirdiklari gériilmiistir.

Hlazar giyim magazaciliginda mal ve hizmetlerin tij-
«eticive aktarilmasi ile ilgili bir kisim faaliyetler

arasxnda hulunan ¢esit politikas: diger faaliyetlerle



karigtirileacak olursa m2gaza igletmeciliginde bir takim
£

protlemler koliaylikia haliadilemeyvcektir, Cunki bir p-

roblemin ¢dzdm yollerinin arajtirilabiimesi i¢in prokb-
lem sanasin.n iyl tesbit ciunmas: gerekir. Cesit poli-
tikasi ile ilgz3il: nir szhada coriava ¢iXan bir proble=~

vatla 1igiii bir takim tedbirler ciisiinme miarkin gegildir.,
ot e

s2yet zorluk Cesit politikasiyla ilgili ise mutlzk sue
retie alinacak tedbirlerinde ¢esit politikas: ile ilesi-
11 olmasi gerekir, Bu bakimdan razir giyvimmagazalar: saa=

4= Cegit politikasine verilen Onem ile megaza verim-

1313171 arasinda iliski oldugu saptanmistir. Hazir giyim
magazaciligl aiger perakende magazacilik sSekillerirnde

oldugu g£ipi mugterinin istek ve ihtivaglarinin karsila-
nabilmesi olciisii iTerisinde verimli olur. Diger yuniiyle
bu konu magazaya gelecek qlan migteriierin hangzi mal:

ne miktar ve kalite olgiileri iCerisinde talep edecezini
Gnceden tahmini ve bu konuda gerekli cnlemlerin z2iinma-
sini1 iface eder. Yani miuSterive sunulan (Misterinin is-
tedigi cins ve g¢esit itibariyla-mal ve malin sunulpa-

si1yla ilgili hizmetler) ne kadar mikemmel olursa magae-



za& 0 kagar verimli olur. Bu ise goriildigi gibi dog
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Cegit politikasy zéeyesinde olur, Bu nedenle ma

verinliliginin artiirilabilmesi i¢in Qegit politikzsa
“aviamin., airagiirma 1i¢erisinde verilmisg oulunan Tza:i:s

kzpsaminaa peraxends 1§$letme sahip ve yCneticilerine ka-
s gerellidir, Clirki m=2
dardinin yilks2Ilmesi manasina gelecek, iretim acCisindan

2yinin geligmesi ve Ziliclenmesi mia

nasina gelecektir., Lktisadi faaliyetin amaci gdz &riine
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5« Malatye hazir givim magazalarinda galisanlariy
(magaza sanibi va daz yoneticileri) biiviik bir ¥isminin

orta ¢grerimli olaugu, bunu ilk SZrenimlileri
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ve an az kesimin ise yliksek 6Zrenimli oldugu tesbit e=-
dilmistir,
¢esit politikasini milkemel bir sekilde uygulanae

bilmesinin temel Sartlarindan biri egitim olduguna gore

egiiimin yapilabilmesi i¢in gerekli sarrtlarin hazir
olmasi gerekir. En mikemmel eZitim tesislerinde dahi

farikli egitim seviyelerirds bulunen kisilerin birlikte
belirli bir egitimden gegirilebilmeleri miimkiin degildir.
Bu nedenle hazir giyim magz:cilig:rda farkiai egitim se=-
viyelerinde bulunan magaza sahip veya ¢aiisanlarinin
cesit politikasi konusunda ortalk bir egitimden geGiri=
lebilmeleride imkan dahilinde gbdriilmemektedir. Gerci

caha ©nceki onerilen "belirli bir egitimden geGirilme-



lince bu nrodlem ileride kendiligincer ¢¢z.41:443 olaa
vIl¥, ANcax meveur igletmelerin varigliligierinin avetsa

husus; ilk, oria, iise, iiniversite eglilimi gfrmis$ olan-
larin, ner grup kenéi arisinda e£1tilecek Jekilde &iia
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nin uygulanmas:iyla yakindan ilgilidir, Yeterlji szyxrda

"

personelin bulunmas: omaZaza iCerisince i B{liiminin

¢azha ranzat gergyeslestirilmesi ve ihtisaslasmasimanzssi-

b

€~ FMalatya'daki hazir glyim magazalarinda yillik
gelir ile gesit politikasinin uygulanmasi arasinda bir
iliski oldugu saptanmigtir.

DiZer isletmelerde cldugu gibi perzkende isletme-

cilikte de k&r essas gay=fir. Yi1ll:k gelir miktarm ice=
risirde vergiler ve giderler ¢ikarildiktan sonra k&ra

ulagilavilirse, vill:k gelir miktzry ne kadar artarsa

k&rda o tadar artacaktir., Yillik gelir ile gesit pcli=
tikas:ini uygulama arasinda olumlu_bir 11igki tesbit ca
lunduguna gore; magaralarin cesit politikasina uygula-
Ma oranini artirici tedbirler k2rlarin arimasina da yol

actacaktir,



T= ¥Malatya'daki hazir g

leri ya da y¢neticileri c¢esi
farkindz olmaksizin (bilincs
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layzbileceklerdir,

Forekmertedir,
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ANKsT FURMU
Sizce magezaniz Malatya'daki tenser mafazzalarla rargi-

lagizraildiginda verimlilik bak:miandan csagidaki durum-

[J'—
!

lardan hangisine girer?
Cok verimli
_verimli
Az wrerimli
___Verimsiz

Magzanizda calisganlarin say.si ve egitim seviyeleri

nasildir?

Sayi meitim Seviyesi
Sl 11k okul

sees Orta okul

R Lise

R Unuversite

Sizce magazaniz Malatya'daki benzer mefzzalarla karsi-
lagtiraldaginda biyukluk bakimindan asagidaki durum-
lardan hangisine girer?

— ok buyik

-— Buytiik

— Orta bluyuklukte

— Kugilk

Sizce magazanizin vitrini Malatya'daki benzer magaza-
laria kargilastarildaginda vitrin buyukliigi bakimin-
Gan asagidaki aurumlardsn hangisine girer?

— {ok buyuk

~— Buyuk

— Urta buyuklukte

— Kigik
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Sizce megazanizda bulunen raflar, soyunup giyinme yer-
leri, reyon oturma yerleri, tezgak vs. gibi metaryal
a¢isindan Malatya'daki benzer magzzala=ria rargilacti--

irer

=]
)

jagidaki durumlarden hangisir

Uy

Mugteriye magaza iyinde yeterince hizmet sunubiliyoxr
musunuz.?

— zZvet

-— Hzyir

Cevabiniz evet ise agagidaki hizmetlerden Onem sirasi-
na gore hangileri sunulmaktadir?

Siparise gtre mel temini

— Tezgahtarlik hizmeti

— Ikram hizmeti

— Paga, etek kisaltma, dugme degistirme gibi mali mis-
teriye hazir kilma hizmetleri

- Kredili satis hizmeti

Cevab.niz hayir ise ni¢in yeterince hizmet sunulama-
mekKtad:r r?

— Sermaye Yetersezligi

++ MaZaza darliz.

— Persaonel &zligi

— Mugterinin aradifl mali bulamamasi

Magazanizdan eide ettiginiz yillik briit gelir miktar:

agagidaki hangi araliktadir?
— 15~ 20 milyon — 20-40 milyon
— 4DB- 60 » -~ 60-80 "

80 milyon ve Yuxgr

?



10~ Magzanizia satisini yaptiginiz mal gesitlerini (ka-
zak, =lbise, etek gibi) ne gekilde tesbit etmektesiniz?

a) Dshs &nce satisini yapi:gim mallardan azalanisra bakap

'b) Belirli araliklerla mal mevcuduna bakmaktayim, mal si-

parigi vermekieyim.

Mmayl tercih etmekteyim.

d) Misterinin fazlaca aradifi mal turlerini ve meveutlsr-
dan miktary szalmis olanlarla birlikte siparis vérmek—
teyim.

e) Baska

11- Bir mal cinsi ile ilgili cesgitlerinizi (&r: dar,keten
kisa elek gibi) siparis verirken ne sekilde karar ver—
mektesiniz?

a) Ayni isi yepan xcmsularimin tavsiyesine gbre karar ve-
ririm.

D) Magazada yaliganlara danigirim,

c) Imalatgi, toptanci veya satis elamaninn tavsiyesine
gore karar veririm.,

d) Modayi takip ederek yilin modasina uygun siparis veriri

e) Musterinin ¢ok¢a arsdg: mali not alip ilk firsatta &i-
pPATris veririm,

12- Siparig listenizde y=r alazak clan her bir kalem malin
Siparig miktarini belirlerken hzngi hususlara dikkat
edersiniz?

a) Daha Cnce satilmis olan mal miktarina hakar o miktara



vakin pir miktar siparis veririm.
b)eEn farl: aranan kalemleri tek tek tesbit ecer ve ejiim-
ekl para miktarine bakarak siper:s gayasini telirierim

cj.er bir kalemcen sipariy edecegim miktar «malaisanin va

"

=

2 Toplancznin belirledigi miktardir.
d)Komjuidarimin sipariy miktarina bakip ona yaxin cavigsa
beiirlerim.
e)Magazamda ayirabilecegim yer, (raf, vitrin gibi) ddeye-
bilecegim para miktari ve temin edilebilme kelayligine
go0re siparig veririm. -
13-Egitim durumunuz nedir?
— Ilkx-orta okul
— Lise
— Universite
— D1 ger
14-Lise mezunu iseniz hangi lise?2
—Normal lise
—Ticaret lisesi
—Diger ]
15-Universite mezuanu iseniz hangi fzkiilte?
FHEE s einsnissboanssstessssssesuseness
16-Uniiversite egitiminizde pazérlama dersi aldiniz mi?
— pvet
— Hayir
17- Sizce rafta uzun sure bekleyen mallar asagideki hangi
sebepten dolaylr satilmamis olabilir?
a) Cok siparis verilssmis olmasindan dolayi

b) Saticinin ikna yeteneginin az olmasindan dolayi



c) Fiyatinin ylksex olusundan dolayi
d) Musterinin cmamull tercih etmemesinder dolayl
e) Mouasinin geymis olmasindar dolayi
f) Onceden pli&nl-ma yapilmesdas siparis velmesinder dolayui,
18- Sizce magaza sshibi uvaha fazla mal satahilmek igin
neler yapmalidir.
a) Zaman zaman mzllar:i kontrol esderek satis: diisuk olan-
lar:i siparig vermeyip, mevcutlar: elden ¢ikarmalidir,
b) Mallarin satis sebebi tezgahtardir, onu degigtirmelidir.
c¢) Mallarin fiyatini dusurerek ayar malin satigina devam
etmeliaar. |
d) Sik sik witrin deZistirme yolunu tutmalidir,
e) riagaza i¢inde mallari dana iyi teshir edecek gekilde
auzenlemeler yapmaliair.
19- Eger bir mal uzun sure rafta kaliyorsa ne yapilmaiidir?
I B S e o I SO
20— Bir hazir giyim mafazasinda her siparig listesine ye-
ni bir mal cegidi ilave etmiyorsa 0 magazanin misSte-
risine iyi hizmet ettigini sOylemek gii¢tur fikrine ne
ol¢ude katrlirsiniz?
—Tamamiyla nhemfikirim
—-Gogunlukla "
—K3ismen e
—Tamamiyls karsiyim
—Gogunlukla #
-~ Kismen

21— Hazir giyim satan magaza sahibi zaman zaman elindeki

mallari gozden geyirmeli ve bazilaerinda (model, renk,



desen vs.) degigiklikler yapmalidir fikrine ne olglde
katilirsiniz?
— Tamamryla hemfikirim

— Gogunlukla hemfikirim

n LH
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— Tameaniiyla kargiyim 2

— (oguniukla "

— Kismen =

22~ Bir hazir giyim magazasl satigl az olan mallari elin-

den ¢ikarmalil ve onlarin yeni siparig listesine gir-
memesine celismalidir fikrine ne ©lgucde katilirsiniz?
— Temamiyle nemfikirim

— Gogunlukla -

— Kismen "

— Tamamiyla karsiyim

— Jogunliukla "

— Kilsmen 8
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