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Bilgi Notu: Covid-19’un Perakende Sektorii Uzerine Etkileri Hakkinda Ongériiler

Hazirlayan: ilke Tuatay

ilke Tuatay, Robert Koleji bitirdikten sonra Kog Universitesi Ekonomi ve Isletme béliimlerinde ¢ift anadal
yapmistir. Lisans egitimi boyunca London School of Economics, University of Texas at Austin ve University of
St.Gallen’de gesitli calismalar yapmis ve 2011 yilinda ABD Disisleri Bakanhigi bursu ile ABD’de girisimcilik ve
liderlik iizerine egitim almistir. Profesyonel kariyerine Kog¢ Holding’de Proje Uzmani olarak baslamis ve bu
dénemde Holding biinyesinde otomotiv, savunma sanayi, dayanikli tiiketim, enerji, turizm, gida, perakende ve
bankacilik sektérlerindeki sirketlerle birlikte projeler yapmistir. 2017 yilinda Kog Universitesi’nde MBA
programini tamamladiktan sonra Trendyol’a katilmistir ve halen Finans departmaninda Proje Miidiirii olarak
calismaktadir. Ayrica, Yenibirlider Dernedi’nde aktif olarak gérev alan ilke, 6zellikle tiniversite éGrencilerinin
liderlik egitimi almalarina katki sunmaktadir.

Covid-19 salgini sebebiyle ekonomiler birer birer icine kapanirken, perakendecilerden nakit akisl
diizenli ve surdirilebilir olanlarin ayakta kalabilecegi inanci yaygin. Olaganistli durumlarin uzun
sirmesi durumunda ise sadece nakit akisinin degil, misteri baghhginin, ulasilabilirligin, Gretimin ya da
hizmetin de aksamamasi 6nemli. Bu minvalde, giiniimiiz hibrid perakende pazarinin (internet bazl ve
fiziksel) tecribelerini degerlendirdikten sonra bu kurumlarin salgindan sonra yenilenecek kiiresel
pazarda nasil pozisyon almalari gerektigi hakkinda 6ngoriler sunmamiz gerekiyor. Tahmin ve analiz
ekseninde yapilacak en dogru yorum, bugiin bildigimiz hicbir ticari dogrunun, yarinin da dogrusu
olmayacagi yoniinde olabilir.

Salgin ile ortaya ¢ikan VUCA (degiskenlik, bilinmezlik, karmasiklik and belirsizlik) ¢caginda, geleneksel
perakendenin zorlanacagi asikar. 30 Mart’ta LC Waikiki ve Mavi gibi iki perakendecinin internetten
satislari dahil tim operasyonunu durdurma haberi sektérde soguk dus etkisi yaratti.! 47 tilkede 1000’in
Uzerinde magazasi, 47 binin Gzerinde g¢alisani ile LC Waikiki ve 30’u askin llkede 450’ye yakin magazasi
ve 4 binin Uzerinde c¢alisani ile Mavi'nin yarattiklari ticari ekosistemin durmasi, ylzbinleri
etkileyebilecek bir ekonomik soruna déniisebilir. issizlik ve ekonomik ciktilari bir yana birakirsak, iki
sirketi de bu karari almaya zorlayan durumu analiz etmek gerekir. Blylk bir saha operasyonu ve fiziksel
magaza kirasi ile olusan bilangoyu blyliksehirlerde uygulanan karantina altinda yénetmek, 6zellikle
AVM'’ler icerisinde yer alan satis alanlarinin dovize endeksli masraflarinin altindan kalkmak, stphesiz
ekonomik olarak altindan kalkmasi zor bir durum yaratmaktadir. Bu tabloya, geleneksel tedarik zinciri
anlayisini -bir dnceki yilin son aylarinda yapilan ve sonrasinda degisen sartlara gore revize edilmeyen
bltceye dayal {retim ve lojistik planlamayi- eklersek, geleneksel yonetim anlayisina sahip
perakendecilerin ciddi zorluklarla karsi karsiya kaldigi sonucuna varabiliriz. Degisen kosullar 1siginda
sikhkla degisen planlara uyum saglayacak tedarik ve {iretim operasyonuna sahip olunmasi, perakende
sektoériinde ortaya ¢ikan zorluklarin etkilerini hafifletebilecek dnlemler arasinda sayilabilir.

Bu konuda en yenilik¢ci adimlardan birine 31 Mart’ta sahit olduk.? 1969 yilinda kurulan ve o giinden bu
yana erkek giyimi lzerinde prestiji ve uzmanlgi olan Kigili, internet sitesi lzerinden bakliyat, 1slak
mendil, tuvalet kagidi gibi malzemeleri de satmaya basladi. Misterilerin bu satislara nasil tepki
verdigini gbzlemlemek giic. Bu, cok riskli olsa da, bahsi gecen malzemelerin tedarik zincirini tecriibe
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2 https://tr.sputniknews.com/koronavirus-salgini/202003311041725633-erkek-giyim-markasi-kigili-market-
urunleri-satmaya-basladi/



https://webrazzi.com/2020/03/30/lc-waikiki-ve-mavi-online-satislarini-durdurdu/
https://tr.sputniknews.com/koronavirus-salgini/202003311041725633-erkek-giyim-markasi-kigili-market-urunleri-satmaya-basladi/
https://tr.sputniknews.com/koronavirus-salgini/202003311041725633-erkek-giyim-markasi-kigili-market-urunleri-satmaya-basladi/

GIFGRF

etmemis, satis politikalarina hakim olmayan, operasyonu bu alanda gelismemis geleneksel bir giyim
markasinin olusan olaganisti kosullara yonelik yaptigi cesur bir hamle olarak degerlendirilebilir. Her
perakendecide oldugu gibi stok yonetimi ile ilgili yeni tecriibeler edinilecek, bu durum Kigil''y1 daha
surdardlebilir kilacak. Ayrica, alinan risk kargo ve iade alanlarinda daha fazla operasyon demek. Bu
durumu da insan kaynaklarinda verilecek atik kararlarla karsilayabilirler. Geleneksel perakendenin hig
satls yapamama kaynakli ciro kaybi ve neticesinde olusacak nakit akisindaki yetersizlik, sipermarket
kategorisindeki hizli stok devir hizi ile giderilebilir. Kigili'nin, Covid-19 riski gecip karantina dnlemleri
kalktiginda, cirosunun bir kismini olusturacak bu satislardan vazgecip gegmeyecegini gorecegiz. Fakat,
bu tir riskler alan perakendecilerin kazandigi yeni tecriibe ve yetkinliklerin, kurumsal degerlerini tekrar
tanimlayacagini ve insan kaynaklarinin kompozisyonunu degistirecegini dislinebiliriz.

Benzerleriyle karsilastirildiginda Covid-19’a en hazir olan sektoriin e-ticaret, ihtiyaglara en dislik hizda
yanit veren sektoriin ise kargo sirketleri oldugunu gorduk. Birkag hizli aksiyon (kapida imza alinmamasi,
kargoyu musteri ile temas etmeden teslim etme, kisitli bir bélgede musteri iadelerini evden teslim
alma) ile kargo sirketleri hizli karar alma ve uygulama 6zelliklerini gelistirdi. Uriin gamini artirmak, daha
fazla KOBI'yi de sisteme katarak ekonomik ekosistemin devamini saglamak, halihazirda kurulu olan
glclu kargo ag ile cografya farki ayirmaksizin ayni Griin veya hizmeti goétirebilmek ve en énemlisi,
fiziksel magazalar kapanirken sirekli acik kalarak halkin panik yapmamasini saglamak e-ticaret
sirketlerinin salgin sirecinde sagladigi avantajlardan sadece bazilari oldu. Dolayisiyla, misteriye
dokunmadan ticaret yapilamayacagi, misterinin bir Griint goérip denemeden almayacagi savi da artik
ivice zayifladi. Oniimiizdeki dénemde, siipermarketlerin Getir gibi sirketlerle yarisabilecek operasyonel
aglar gelistirmeleri gerekecek. Bu donlisim sonucunda perakende sektoriindeki rekabet, hizli teslimat
yapmak, farkli triin gamina sahip olmak gibi perakendecileri zorlayacak ama musteri memnuniyeti
saglayacak etmenler etrafinda sekillenecek. ABD’de Amazon’un, Asya’da Alibaba’nin domine ettigi bu
pazari Avrupa’da, Latin Amerika’da, Afrika’da ve Avustralya’da kimin domine edecegini 6niimizdeki 10
yil icerisinde ¢ok fazla tartisacagiz. Clinki halihazirda diinya nifusunun yarisindan fazlasini kapsayan
glcli bir e-ticaret ag1 bulunmuyor.

Degisen kosullar, degisen misteri tercihlerini de doguruyor. Bundan sonraki donemde perakende
sektorinin nasil sekillenecegini de bu tercihleri en dogru sekilde okuyan ve hizmet anlayisini bu analiz
dogrultusunda sekillendiren perakendeciler belirleyecek. Geleneksel tedarik zincirine sahip sirketlerin
2020 yili sonrasinda yasamalarinin zor oldugu bir diinyaya girdigimizi sdylemek ¢cok yanlis olmaz. Sahayi
iyi okumak, sosyal medyayi ve kiresel trendleri takip etmek igin ayr bir strateji ekibi kurmak
gerekecek.> Nisan ayinin ilk haftasinda Amerikan perakendeci Walmart’in yaptigi aciklamaya
baktigimizda, pantolon satislarinin azaldigini ancak gomlek ve kazak satislarinin arttigini gériyoruz.
Sebebini ise evinde kamera ile ¢alisan kisilerin artik pantolon giyme ihtiyacinin kalmamasi, bunun
yerine sadece gomlek ile sik gériinmenin miimkiin olmasiyla agiklayabiliriz. Bu durum ise musterilerin
ihtiyaclarinin anlik olarak, diinyada meydana gelen herhangi bir olaydan ne kadar c¢abuk
etkilenebildigini acik¢a gosteriyor. Evden calisma, ihtiyaclari da degistiriyor. Sirketlerin, bolgesel bir
sorunun kiiresel bir karantinaya donlsmesine sahit olduktan sonra diinyada meydana gelen
gelismeleri daha yakindan takip edecekleri, 6zellikle Gretimi yurtdisinda belirli bir alanda konsantre

3 https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/five-actions-retail-supply-chains-can-take-to-
navigate-the-coronavirus-pandemic?cid=other-eml-alt-mip-
mck&hlkid=dc93556f09204eeebf263ae460eab65a6&hctky=11200058&hdpid=991bf4e7-7a72-42ca-a5ce-
628da4881
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olan sirketlerin, zamanla Uretimlerini farkli Ulkelere bolecekleri ve mutlaka bir kisim tedarigini
yurticinden yapacaklari bir doneme girebiliriz.

Geleneksel perakendenin gicli oldugu diger bir yan ise, yillar boyunca gelistirdigi tecriibe ile olusan
rlin veya hizmet kalitesiydi. Ornegin, Kadikdy’de yer alan abiyeciler carsisi her giin binlerce kisiyi
agirlar ve burada pek c¢ok farkh kalitede ve modelde elbiseyi musterileriyle bulustururdu. Bundan
sonraki donemde insan iliskilerinin daha az, mobilitenin daha sinirli olacagini varsayarsak, bu
abiyecilerin satislarini internete dondiirmek ve trin cesitliligini artirip maliyetleri nispi oranda pay
etmek icin birlesmeleri gerekecektir. Boyle bir durumda, geleneksel perakendecilerin birlesecegi bir
internet pazar yeri ihtiyacindan da bahsedebiliriz. Kuyumcular, tuhafiyeciler, berberler ve hatta oto
tamirciler bile talep agisindan sikisan pazarda, yeni misteri edinimini internet tGzerinden yapabilmek
icin fiziksel maliyetlerini azaltmak, musterilerine daha iyi hizmet sunmak zorunda kalacaklardir.
Birlesen pazarlarda misteriler genellikle fiyat ve kalite dengesi arar. Bu sebeple, internet lzerinde
yapilan satislarda triin ve tedarikci secenegi bol oldugundan musterilerin 6nce fiyat sonra kalite
Gzerinden degerlendirme yapmasi beklenecektir. Bu dogrultuda, daha 6nce lokasyon, misteri ile
iliskiler ve vitrinde bulunan Uriiniin gekiciligi gibi geleneksel pazarlama bilgisi ile hareket eden bu tir
perakendecilerin donisim yasayacagini 6ngorebiliriz. Daha fazla fiyata, trin gorsel kalitesine ve
internet sitesi icerik kalitesine odaklanacaklari bir donem olacaktir. Daha fazla musteriyi cekebilmek
icin Grlin seceneklerini artiracaklari bir firsat penceresi de acilacaktir. Béylece, daha yaratici olan, daha
farkh bakis acisi ile Uriine yaklasabilen ve Griini yeni trendlerle sekillendirebilen tedarikgilerin
benzerlerinden ayrisabilecegi bir doneme girecegiz.

Bugtine kadar pek ¢cok ekonomik dontisimde oldugu gibi, degisen pazar kosullari da arz talep odakl
sekillenecek. Arz tarafindakiivmelenmeyi ise talebi olusturan kesimin belirleyecegi bir gercek. Olusacak
yeni pazarda misterilerin bu durumdan en avantajli ¢cikan taraf olacagini sdylemeliyiz. Talebin, arzu
edilen Grinid daha kisa zamanda elde etmek, surdirilebilir hammaddelerden elde edilen tekstil
Urinlerini giymek ve dogal lrlnleri tiketmek ekseninde sekillenecegini varsaymaya devam edersek,
geleneksel perakendenin lretim kisminda da bir degisimden gegecegini savunabiliriz. Inditex’in is
modelinde oldugu gibi, hizli ve erisilebilir moda, diger is alanlarinda da etkili olmaya baslayacak.
Boylece tinlt perakendeci Walmart gibi bir Grliinde en iyi fiyati alabilmek i¢cin milyonlarca siparis vermek
ve stok derinligi yakalamak yerine, Inditex gibi o perakende alanina yon verecek tasarim ve
modellemelerle daha az stok siparisi vermek, daha sik Gretim yapmak daha akilci bir yol olarak
perakendeyi donistlrecek. Boylece lojistik olarak da daha fazla Griiniin yolda olacagi, daha fazla
musteriye daha fazla gesit Girliniin teslim edilecegi bir dénem yasanacak. Bu donemde hiz, ceviklik ve
adaptasyon ¢ok dnemli olacagindan otomasyona daha fazla alan agilacagi 6ngoriilebilir. Béylece ofis
ve saha calisanlarinin yaninda mobil calisanlarin ve lretimde makinelesme oraninin da birkag yil
icerisinde yonetim raporlarinda daha goriiniir olmasini bekleyebiliriz.

Perakende sirketlerinin de birer internet girisimi gibi az sayida stok tutarak, ihtiyaca yonelik hizh Giretim
donglisli yaratarak ve daha c¢ok veri analizi ve strateji ile mesgul olacak ekipler kurarak yénetilmesi
ihtiyaci, Covid-19 ile daha net anlasildi. Stok ve varlik agisindan distk risk ile azami verimi almasi
beklenen yeni sirket yapilanmalari ortaya gikiyor. Bu sirketlerin degerleme metrigi, karliligin yani sira
misteri sayisi ve ayni miisteriye yil icerisinde satilan Uriin adedi ortalamasi gibi daha fazla baghlik odakli
parametreleri hesaba katacak sekilde olusturuluyor.
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Sonug olarak, Covid-19, daha hizli, daha atik, bizleri daha yakindan takip eden ve daha iyi anlayan bir
perakende sektorii vadediyor. Karantina altinda artan e-ticaret farkindaliginin muisterilere kattigi biling,
onlari daha fiyat ve Urin cesitliligi odakh bir tiketim aliskanhgina yénlendiriyor. Bu sebeple, Mavi ve
LC Waikiki gibi blyik sirketlerin operasyonlarini durdurduklari, Kigili'nin da is modelini degistirdigi bir
ortamda, ufak perakendecilerin de internete yonelerek, Uretimde farkllasarak ve yeni miusteri
taleplerine daha duyarh analizler yaparak yeni déneme hazirlanmalari gerekiyor. Bu dénemde,
yapilmasi gerekenleri hesaba kattigimizda, ahsiimisin ¢ok Ustiinde sirket birlesmesine ve yeni is
alanlarinin dogusuna sahit olacagimizi séyleyebiliriz.

Covid-19’un en az kayip ve en az hasar ile atlatiimasini imit eder, tiim GIF Ailesine saghkli ve mutlu
glnler dilerim.




