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Satis Performansi

Satis performansi, bir isletmenin satis faaliyetlerinin ne kadar basarili oldugunu o6lgen bir
kavramdir ve isletmenin genel basarisi i¢in kritik oneme sahiptir. Satis performansini
degerlendirmek ve artirmak icin ¢esitli metrikler ve analiz yontemleri kullanilir.

Satis Performans Metrikleri

» LFL (Like-for-Like): Ayn1 magazalarin onceki donemlere gore performansini olger ve
magazalarin organik biiyiimesini degerlendirir.

» M2 Verimliligi (Sales per Square Meter): Magazalarin belirli bir alanda ne kadar
satis yaptigini dlger ve alan kullaniminin verimliligini gosterir.

 Sell-Through Rate: Stoktaki triinlerin ne kadarinin satildigini gosterir ve stok
yonetimi i¢in onemlidir.

e UPT (Units Per Transaction): Bir satis isleminde ortalama urun sayisini olger ve
capraz satis stratejilerinin etkinligini degerlendirir.

* ARP (Average Retail Price): Satilan urunlerin ortalama fiyatini olcer ve
fiyatlandirma stratejilerini anlamak icin kullanilir.

Karlilik Metrikleri

 Briit Kar (Gross Profit): Net satis gelirlerinden, satislarin maliyetinin ¢ikarilmasiyla
elde edilen kardir.

» Brut Kar Marj1 (Gross Profit Margin): Brit karin net satiglara oranidir ve
isletmenin satislardan elde ettigi kar yltzdesel olarak gosterir.

» Net Kar (Net Profit): Tim giderler diisiildiikten sonra elde edilen nihai kardir.

« EBT (Earnings Before Taxes): Isletmenin vergi éncesi elde ettigi kardir.

e Mark-Up: Bir urunun maliyet fiyat: ile satis fiyati arasindaki farki yuzdesel olarak
ifade eder.

Satis Performans Analizleri

» Trend Analizi: Belirli bir zaman dilimi boyunca ciro ve satislardaki degisiklikleri
inceleyerek biiyime veya dusus egilimlerini analiz eder.

» Doniisim Oram1 (Conversion Rate): Magazaya veya e-ticaret platformuna gelen
ziyaretcilerin ne kadarinin misteri haline geldigini Olger.

Musteri Segmentasyonu ve Satis Performansi

Miusteri segmentasyonu, musterileri belirli 0zelliklere gore gruplara ayirma surecidir ve
satis performansini artirmada onemli bir rol oynar. Musteri segmentasyonu, isletmelerin her
bir gruba 0zel stratejiler gelistirmesine olanak tanir. Musteri segmentasyonu i¢in kullanilan
baz1 metrikler sunlardir:
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e Demografik (yas, cinsiyet, gelir vb.)
 Cografi (lokasyon)

» Psikografik

» Davranissal (satin alma gecmisi, etkilesim)

RFM Analizi ve Satis Performansi

RFM analizi, miisterilerin satin alma aliskanliklarini (Yenilik, Siklik, Parasal Deger) analiz
ederek miisteri segmentleri olusturmay: saglar. Bu analiz, misterileri Yenilik (Recency),
Siklik (Frequency) ve Parasal Deger (Monetary) olmak lizere ii¢ temel kritere gore
degerlendirir.

 Yenilik (Recency): Miisterinin en son ne zaman satin alma yaptigi.
» Siklik (Frequency): Musterinin ne siklikla satin alma yaptig.
» Parasal Deger (Monetary): Miisterinin satin alimlarinda toplam ne kadar harcadig.

RFM analizi ile musteriler, “Sampiyonlar”, “Sadik Musteriler”, “Risk Altindaki Musteriler”
gibi segmentlere ayrilabilir.

» Sampiyonlar: Yakin zamanda satin alma yapmis, sik alisveris yapan ve en ¢ok
harcama yapan musterilerdir.

» Sadik Musteriler: Sik alisveris yapan ve iyi para harcayan miisterilerdir.

» Risk Altindaki Miisteriler: Eskiden sik alisveris yapan fakat son zamanlarda alisveris
yapmamis olan musterilerdir.

Bu segmentlere gore farklh pazarlama stratejileri gelistirilebilir ve satis performansi
artirilabilir.

Satis Performansini1 Artirma Stratejileri

» Misteri segmentasyonu yaparak, her segmentin ihtiyaclarina uygun pazarlama
stratejileri gelistirmek.

» Kisisellestirilmis iletisim kurmak ve musterilere 0zel mesajlar ve teklifler sunmak.

» Cok kanalli pazarlama yontemleri kullanmak.

» Miusteri geri bildirimlerini aktif olarak toplamak ve analiz etmek.

* Promosyon ve indirim stratejileri uygulamak.

» Stok yonetimini optimize etmek ve gliven stogu bulundurmak.

» Talep tahmini yaparak stok fazlasini veya yetersizligini onlemek.

» Tedarik siireclerini etkin yonetmek ve tedarik siirelerini kisaltmak.

» Magaza ici yerlesimi ve alan verimliligini optimize etmek.

» Pazarlama kampanyalarinin etkinligini duzenli olarak olgmek ve optimize etmek.
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Stok ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Stok ve tedarik zinciri yonetimi, satis performansini etkileyen onemli bir faktordur. Etkili bir
stok yonetimi i¢in asagidaki analizler kullanilabilir:

* Stok Devir Hiz1: Uriinlerin ne kadar hizli satildigin gosterir.

 Giiven Stoku: Beklenmeyen durumlarda tirtin eksikligini 0nlemek icin elde tutulan
minimum stok miktaridir.

 ABC Analizi: Uriinleri satis hacmi ve karliigina gore siiflandirir.

e Talep Tahmini: Gelecekteki musteri taleplerini tahmin etmeye yardimci olur.

o Tedarik Siireci Yonetimi: Uriinlerin tedarikciden siparis verilmesinden depoya
ulasmasina kadar gecen sureyi ifade eder.

Finansal Performans ve Analizler

Satis performansinin finansal etkilerini degerlendirmek icin asagidaki metrikler
kullanilabilir:

 C2C (Cash-to-Cash Cycle): Isletmenin nakit harcadig1 andan itibaren nakit tahsil
ettigi zamana kadar gegen stireci gosterir.

 EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation, and Amortization):
Isletmenin faaliyet performansini 6l¢cen bir metriktir.

« Monte Carlo Simiilasyonu: Isletmenin farkh finansal senaryolarini analiz etmek icin
kullanilan bir modelleme teknigidir.

« ROCE (Return on Capital Employed): isletmenin sermaye verimliligini gésteren bir
metriktir.

» Faiz Karsilama Orani: Sirketin bor¢ 6deme yetenegini dl¢gmek igin kullanilir.

Sonuc Satis performansi, bir isletmenin basarisi i¢in temel bir gostergedir ve surekli olarak
izlenmesi ve iyilestirilmesi gereken bir alandir. Bu metrikler ve analizler, isletmelerin satis
stratejilerini daha etkili hale getirmelerine ve karliliklarini artirmalarina yardimci olur.
Ayrica, musteri iligkilerini guglendirerek ve pazarlama faaliyetlerini optimize ederek de satis
performansi artirilabilir.
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