STOK TUTMA BiRrimi (STB) VE
KANAL KARLILIGI

SKU, Ingilizce “Stock Keeping Unit’in kisaltmasi olup
Tiirkgesi “Stok Tutma Birimi'dir.

Stok tutma birimi, en alt diizeyde takibi yapilan birimdir.
Deponuzda gordiigiiniiz bir cips kolisi, bir ¢ikolatanin koli
miktar1 ya da bir igecek kolisi ya da bir deterjan kolisi sizin
stok tutma biriminizdir. Genel olarak, barkod ihtiva eden koli
birimi anlamina gelmektedir. Isletmelerin elde fazla stok tut-
malar1 ve stok tutma maliyetlerini tiriinler tizerinde dogru da-
gitmamalar1 6nce maliyetleri, sonra satis fiyatlarini dolayisiyla
karlilik hedeflerini dogrudan olumsuz etkilemektedir.

Eger isletmenizde depo masraflarini dirtinlerinizin cirosu-
na boliiyorsaniz ¢ok yanlis bir is yapryorsunuz demektir. Ciro-
ya bolme, isin kolayina kagmaktir. Ornegin; deponuzda ayni
anda stokladiginiz bir cipsle, bir ¢ikolata kolisi i¢in katlandigi-
niz depo masraflarini ciroya gore oranlayip dagitmak, cirosu
yiiksek olan cikolatanin masraftan daha fazla pay almasina
sebep olur. Bu yontem ¢ikolatanin iiriin karliligini asagi cekip,
cipsin {iriin karlihgini yukari ¢ikaracaktir.

Giinkii gikolatanin koli fiyat: cipsten daha yiiksektir. Top-
lam giderler ciroya gore dagitilirsa dogal olarak ¢ikolata daha
fazla pay alir. Oysaki giderlerden almalar1 gereken pay asag1
yukar1 esittir. Clinkii yiikleme esnasinda is yiikii kolidir. Bir
aracin igerisine 100 koli ¢ikolata da yiikleseniz, 100 koli cips de
yiikleseniz giderleri ayn1 oranda dagittiginizda yine ayni seyi
yapip cirosu yiiksek olan gikolata grubu, cirosu diisiik olan bir
cips grubuna nazaran giderlerden daha fazla pay alacaktir.

Bunu onlemek icin isletme maliyetleri dogru anahtarla,
STB bazh dagitilmalidir. Ornegin; duruma gore bu konuda
kullanilabilecek anahtar tiirleri metrekare, metrekiip, adam
saat ig yiikii hesab1 gibi degiskenler olabilir.
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Bir STB'nin depo maliyeti, nakliye maliyeti ve satin alma
fiyatinin toplamina esittir. Bir STB diriiniin iskonto sonrasi
satis geliri toplamindan, depoya giris maliyetini ¢ikarttiginiz
anda o tiriiniin STB bazl briit karliligina ulasirsiniz.

Bir tirtiniin net karlilig1 icin sirkette olusan tiim masrafla-
rin bu STB grubu ile iligkilendirilmesi gerekmektedir. Ornek
vermek gerekirse, o ay i¢in 50 bin koli cips satmigsaniz, sirke-
tin ana masraflarindan 50 bin koli cipse diigen masraflarin ay-
ristirilmasi ve sadece bu iiriine ait, bu STB grubuna ait bir kar
- zarar tablosu olusturulmasi gerekmektedir. (Bu noktada her
gider tiirii icin ayn1 anahtarin kullanilmas: da dogru degildir.
Depo maliyetleri i¢cin adam saat bazli ya da metrekare bazli bir
dagitim kullanilabilir. Yonetim giderleri i¢in adet bazli anah-
tarlar tercih edilebilir. Yoneticiler bu anahtarlarin dagitimla-
rin1 bazen sirket ya da {iriin stratejilerine gore manipiile etme
yoluna da gidebilirler. Tepe yonetiminin bu konuda analitik
bir diisiince yapisina sahip olmalar1 ¢ok 6nemlidir.)

Diger bir ifadeyle bu STB gruplarinin tamaminin sirketin
biitiin giderlerinden kendi {izerine almasi gereken pay1 almasi
ve her biri i¢in net karliliginin olusturulmas: gerekmektedir.
Dolayisiyla sirkette hizmet verdiginiz biitiin STB’lerin net kar-
liliginin toplami sirketin net karliligina esit olacaktir.

[k yontem aslinda cirosu yiiksek olan iiriinlere giderler-
den daha fazla pay vererek bir anlamda cezalandirmadir. Or-
negin; elinizdeki bir ¢ikolata markasi i¢in ya da bir cips grubu
i¢in bir aktivite yaptiysaniz, bu aktivite icin katlandiginiz bii-
tiin maliyetlerin dogrudan bu STB grubuna dagitilmas1 ge-
rekmektedir. Boyle giderleri dagitirken daha spesifik olmak,
yani sirketin diger triinleriyle iliskilendirilmeden yapilmasi
gerekmektedir.

Ayrica bu sizin hizmet verdiginiz kanallarin ve miisteri
karliliginin hesaplanmasi i¢in temel olusturur. Unutmayin sa-
tis yaptiginiz kanallarin ve miisterilerinizin karliligini gerege
olabildigince yakin hesaplamaniz gerekmektedir. Bunun i¢in
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her kanalin kendine ait gideri o kanalda giderlestirilmelidir.
Kisacasi her gider kalemini 6niintize alip iiriin, kanal, miis-
teriye kadar bolebilmeniz sarttir. Miisteri karliligina kadar
dagitim anahtarlarina ulasamamis firmalar kesinlikle saglikli
karar alamazlar. Hangi miisteriden ne kadar kar ettiginizi bil-
meden satis teskilat1 yonetilemez.

Ozellikle yilsonunda biitiin yila ait aktivitelere déniip bak-
tiginizda hangi iirinde, hangi {iriin grubunda, hangi kanalda
ve hangi misteride ne kadar kar ettiginizi gormek, size bir
sonraki yil i¢in ciddi 151k tutacaktir.
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Is hayatindaki can alici nokta, hizmet etmek igin bes-

lenen diiriist duygudur. Ticaret, bilindigi gibi hizmet

bilimidir. En iyi hizmet veren en ¢ok kar edendir.
George Eberhar

CALL CENTER - CAGRI MERKEZI KURMAK

Giintimiizde ¢agr1 merkezleri dagitim sirketleri i¢in bir zo-
runluluktur. Hizli tiiketim driinleri sektorii igin garip geldi,
degil mi?

Bildiginiz {izere satis temsilcileri giin igerisinde sahada
serbest dolasirlar. Belli bir saatte miisteri rotalarina ¢ikip di-
zenli olarak miisterilerini ziyaret ederler ancak bu ziyaretler
her zaman satig odakli olmazlar. Istediginiz teknolojik altyapi-
y1 kurarak satis elemanlarini takip ve kontrol etseniz de satis
elemani istemedikten sonra iiriin satmamaktadir.

Sirketten intikam almaya calisan, prosediirlerden mem-
nun olmayan ya da herhangi bir sekilde isine 6nem vermeyen
bir personel icin satis1 baltalamak ¢ok kolaydir. Isteksiz dav-
ranan, promosyonlarla ilgili bilgi vermeyen ve miisteri ziya-
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retini diizenli yapmayan bir satis elemani aslinda miithis bir
gelir kaybidir.

Kurulacak bir ¢agri merkezi ile satis elemanlarinin miisteri-
deki performanslarini takip etmek miimkiindiir. Cagri merkezi
ekibi, miisterileri arayarak acik u¢lu olmayan yani cevabi “evet”
“hay1r” olacak sorularla, satis temsilcinizin performansini 6lge-
cek raporlar olusturabilir. Bunun i¢in ¢agr1 merkezine bir soru
kilavuzu verilmelidir. Bu kilavuzda yer alacak bazi sorular sun-
lar olabilir: “Satis temsilcinizi taniyor musunuz?”, “Promosyon
bilgileri diizenli olarak iletiliyor mu?”, “Temsilcinin rota giinle-
rini biliyor musunuz?”, “Temsilci deponuzdaki stoklarla ilgileni-
yor mu?”, “Teshir ve tanzim hizmeti gergeklestiriyorlar mi?” vb.

Boylesi bir ¢aligma ile 200 miisterisi olan bir satis elemani-
nin performansi hakkinda s6z konusu miisterilerin verecegi
cevapla bilgi sahibi olabilirsiniz. Ayrica bolgedeki satis tem-
silcilerinin degerlendirmesi ile bolge yoneticisi hakkinda da
kanaat gelistirebilirsiniz. Genele yayilmis bir anket, firmaniz
i¢in bir itibar arastirmasi islevi gorecektir. Ayrica eger iletmek
istedikleri baska bir not varsa bunu da kaydedebilirsiniz ve
bu, ekibiniz tizerinde tam anlamuiyla bir denetim mekanizmasi
olusturmanizi saglayacaktir.

Sadece hizl tiiketim {irtinleri sektorii i¢in degil hangi sek-
torde olursaniz olun miisterilerinizle her zaman temasta ka-
lin. Kendinizle ilgili tiim iletisim kanallarini kullanarak bilgi
verin. Sirketinizdeki gelismelerden haberdar edin. Onlarin
lehine her konuyu onlarla paylasin. Ozel giinlerini hatirlayin.
Karhlik firsat1 vermek i¢in bahaneler yaratin. Ornegin; 1.y1l
kutlamast, belli bir is hacmine ulaginca kutlama gibi. Tesekkiir
edecek firsatlar yaratin. Miisterilerinizle devamli iletisim ige-
risinde olmak zorunluluktur.

Yilda bir kere yapacaginiz anket galigmalar neleri diizelt-
meniz konusunda size yardimci olacaktir. Daha ¢ok iskonto
ve daha uzun 6deme vadesi isteyen miisteriler haricinde gelen
bilgiler ¢cok 6nemli olabilir.
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Dagitim agimizi nasil kolay ulasilabilir kiliyorsunuz?

MUSTERILERINIZIN
DAGITIM AGINIZA ULASABILMESI

Bir market ya da bakkal en az 700 - 800 tedarikgi ile calisir.
Bu kadar tedarikgiye ulagmak aslinda kolay degildir. Miisteri-
nizin size ulasmak istedigi anda kolayca ulasabilmesi bir reka-
bet avantaji yaratabilir.

Ciinkii miisterilerinizin dagitim aginiza ulasabilmesi, satis1
arttiran bir etkendir. Boyle bir kopriiniin varlig1 satis temsilci-
leri tizerinde de bir baski unsuru olacaktir. Ciinkii satis ekip-
leri bir parga da olsa baski ile ¢alisirlar. Bu baski, kendilerinin
markay1 temsil ettikleri andan itibaren markanin sahipsiz ol-
madigini hissettiren bir baskidur.
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Miisterilerin, herhangi bir olumsuz veya uygunsuz davra-
nigla karsilasmalar1 halinde sirkete direkt ulasabilmesi bir yo-
netsel baski unsurudur.

Miisterinin size ulasabilmesi i¢in ¢esitli yontemler vardir.
Birinci yontem, her zaman oldugu gibi bir internet sitesidir.
Ama 0zellikle kiigiik market ya da bakkallarin giin i¢inde in-
ternet sitesine girmesi ya da size e-posta gondermesi bekle-
nemez.

fkinci yontem, biitiin miisterilerde, bir bakista goriile-
bilecek size ait bir ¢agr1 merkezi numarasinin yapistirilmasi
(standinizda, market kasasinin etrafinda ya da bir cam blok
icinde) ve kalic1 olmasinin saglanmasidir. Bunu sadece ¢alisti-
giniz misterilerde degil calismadiginiz miisteriler i¢in de yap-
malisiniz. Ciinkii bu potansiyel miisteriler de bir giin sizinle
calismak isteyebilirler.

Son yontem ise, bir akilli telefon uygulamasidir. Miisteri
o uygulamaya bastig1 anda sirketin ¢agr1 merkezine ulasabil-
melidir.

Telefon uygulamasinda ¢agr1 merkezine alternatif iletisim
opsiyonlar1 koyabilirsiniz. Ornegin, miigteri sirketin ¢agri
merkezine mi, bolge yoneticisine mi, yoksa bolge satis temsil-
cisine mi ulasmak istiyor? Bu sekilde kurulacak bir mekaniz-
ma, bolge yoneticisi ya da satis temsilcisinin telefonlara cevap
verme hizini arttiracaktir. Ayni sekilde ¢agrinin ne kadar sii-
rede karsilandigini da 6lgebilirsiniz.

Eger belli bir biiyiikliikte dagitim agina sahipseniz ve boyle
bir uygulamaniz yoksa oldukga ge¢ kaldiniz demektir ve bunu
olabildigince hizli bir sekilde kurmanizi tavsiye ederim.
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Saha uygulamalarinizi tamamen teknolojik ortama
tasimak zorundasiniz.





