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Satış Performansı
Satış performansı, bir işletmenin satış faaliyetlerinin ne kadar başarılı olduğunu ölçen bir
kavramdır ve işletmenin genel başarısı için kritik öneme sahiptir. Satış performansını
değerlendirmek ve artırmak için çeşitli metrikler ve analiz yöntemleri kullanılır.

Satış Performans Metrikleri
LFL (Like-for-Like): Aynı mağazaların önceki dönemlere göre performansını ölçer ve
mağazaların organik büyümesini değerlendirir.
M2 Verimliliği (Sales per Square Meter): Mağazaların belirli bir alanda ne kadar
satış yaptığını ölçer ve alan kullanımının verimliliğini gösterir.
Sell-Through Rate: Stoktaki ürünlerin ne kadarının satıldığını gösterir ve stok
yönetimi için önemlidir.
UPT (Units Per Transaction): Bir satış işleminde ortalama ürün sayısını ölçer ve
çapraz satış stratejilerinin etkinliğini değerlendirir.
ARP (Average Retail Price): Satılan ürünlerin ortalama fiyatını ölçer ve
fiyatlandırma stratejilerini anlamak için kullanılır.

Kârlılık Metrikleri
Brüt Kar (Gross Profit): Net satış gelirlerinden, satışların maliyetinin çıkarılmasıyla
elde edilen kârdır.
Brüt Kar Marjı (Gross Profit Margin): Brüt karın net satışlara oranıdır ve
işletmenin satışlardan elde ettiği kârı yüzdesel olarak gösterir.
Net Kar (Net Profit): Tüm giderler düşüldükten sonra elde edilen nihai kârdır.
EBT (Earnings Before Taxes): İşletmenin vergi öncesi elde ettiği kârdır.
Mark-Up: Bir ürünün maliyet fiyatı ile satış fiyatı arasındaki farkı yüzdesel olarak
ifade eder.

Satış Performans Analizleri
Trend Analizi: Belirli bir zaman dilimi boyunca ciro ve satışlardaki değişiklikleri
inceleyerek büyüme veya düşüş eğilimlerini analiz eder.
Dönüşüm Oranı (Conversion Rate): Mağazaya veya e-ticaret platformuna gelen
ziyaretçilerin ne kadarının müşteri haline geldiğini ölçer.

Müşteri Segmentasyonu ve Satış Performansı
Müşteri segmentasyonu, müşterileri belirli özelliklere göre gruplara ayırma sürecidir ve
satış performansını artırmada önemli bir rol oynar. Müşteri segmentasyonu, işletmelerin her
bir gruba özel stratejiler geliştirmesine olanak tanır. Müşteri segmentasyonu için kullanılan
bazı metrikler şunlardır:
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Demografik (yaş, cinsiyet, gelir vb.)
Coğrafi (lokasyon)
Psikografik
Davranışsal (satın alma geçmişi, etkileşim)

RFM Analizi ve Satış Performansı
RFM analizi, müşterilerin satın alma alışkanlıklarını (Yenilik, Sıklık, Parasal Değer) analiz
ederek müşteri segmentleri oluşturmayı sağlar. Bu analiz, müşterileri Yenilik (Recency),
Sıklık (Frequency) ve Parasal Değer (Monetary) olmak üzere üç temel kritere göre
değerlendirir.

Yenilik (Recency): Müşterinin en son ne zaman satın alma yaptığı.
Sıklık (Frequency): Müşterinin ne sıklıkla satın alma yaptığı.
Parasal Değer (Monetary): Müşterinin satın alımlarında toplam ne kadar harcadığı.

RFM analizi ile müşteriler, “Şampiyonlar”, “Sadık Müşteriler”, “Risk Altındaki Müşteriler”
gibi segmentlere ayrılabilir.

Şampiyonlar: Yakın zamanda satın alma yapmış, sık alışveriş yapan ve en çok
harcama yapan müşterilerdir.
Sadık Müşteriler: Sık alışveriş yapan ve iyi para harcayan müşterilerdir.
Risk Altındaki Müşteriler: Eskiden sık alışveriş yapan fakat son zamanlarda alışveriş
yapmamış olan müşterilerdir.

Bu segmentlere göre farklı pazarlama stratejileri geliştirilebilir ve satış performansı
artırılabilir.

Satış Performansını Artırma Stratejileri
Müşteri segmentasyonu yaparak, her segmentin ihtiyaçlarına uygun pazarlama
stratejileri geliştirmek.
Kişiselleştirilmiş iletişim kurmak ve müşterilere özel mesajlar ve teklifler sunmak.
Çok kanallı pazarlama yöntemleri kullanmak.
Müşteri geri bildirimlerini aktif olarak toplamak ve analiz etmek.
Promosyon ve indirim stratejileri uygulamak.
Stok yönetimini optimize etmek ve güven stoğu bulundurmak.
Talep tahmini yaparak stok fazlasını veya yetersizliğini önlemek.
Tedarik süreçlerini etkin yönetmek ve tedarik sürelerini kısaltmak.
Mağaza içi yerleşimi ve alan verimliliğini optimize etmek.
Pazarlama kampanyalarının etkinliğini düzenli olarak ölçmek ve optimize etmek.
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Stok ve Tedarik Zinciri Yönetimi
Stok ve tedarik zinciri yönetimi, satış performansını etkileyen önemli bir faktördür. Etkili bir
stok yönetimi için aşağıdaki analizler kullanılabilir:

Stok Devir Hızı: Ürünlerin ne kadar hızlı satıldığını gösterir.
Güven Stoku: Beklenmeyen durumlarda ürün eksikliğini önlemek için elde tutulan
minimum stok miktarıdır.
ABC Analizi: Ürünleri satış hacmi ve karlılığına göre sınıflandırır.
Talep Tahmini: Gelecekteki müşteri taleplerini tahmin etmeye yardımcı olur.
Tedarik Süreci Yönetimi: Ürünlerin tedarikçiden sipariş verilmesinden depoya
ulaşmasına kadar geçen süreyi ifade eder.

Finansal Performans ve Analizler
Satış performansının finansal etkilerini değerlendirmek için aşağıdaki metrikler
kullanılabilir:

C2C (Cash-to-Cash Cycle): İşletmenin nakit harcadığı andan itibaren nakit tahsil
ettiği zamana kadar geçen süreci gösterir.
EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation, and Amortization):
İşletmenin faaliyet performansını ölçen bir metriktir.
Monte Carlo Simülasyonu: İşletmenin farklı finansal senaryolarını analiz etmek için
kullanılan bir modelleme tekniğidir.
ROCE (Return on Capital Employed): İşletmenin sermaye verimliliğini gösteren bir
metriktir.
Faiz Karşılama Oranı: Şirketin borç ödeme yeteneğini ölçmek için kullanılır.

Sonuç Satış performansı, bir işletmenin başarısı için temel bir göstergedir ve sürekli olarak
izlenmesi ve iyileştirilmesi gereken bir alandır. Bu metrikler ve analizler, işletmelerin satış
stratejilerini daha etkili hale getirmelerine ve karlılıklarını artırmalarına yardımcı olur.
Ayrıca, müşteri ilişkilerini güçlendirerek ve pazarlama faaliyetlerini optimize ederek de satış
performansı artırılabilir.
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