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Abstract: 
What is category management? One of the current topics in retailing is 

category management, which is the management of products and services by 
categories versus by a single product or service. Here, too, understanding the 
customers is the key to increasing the success of category management, because 
you'll better understand which specific categories, such as olive oils or baby 
products, will appeal to targeted consumers. Also, micromarketing allows 
retailers to identify and examine special variations and buying patterns by product 
categories at a higher, more informed level. When you effectively manage your 
product categories, you'll increase your total category sales and, thereby, 
generate greater store profits. Category management is supposedly the latest trend 
hitting the marketing and retailng idustry. Manufacturers and retailers competing 
in a new era are beginning to recognize the long-term potential of another fledling 
marketing idea, It s called category management , and it reflects the changes 
that have made the consumer goods marketplace of the 2000s more comlex than 
ever today. Category management is a process that involves managing product 
categories as business units and customizing them on a store-by-store basis to 
satisfy customer needs. Category management transform retail buyers and 
manufacturer sellers into entrepreneurs, each responsible for a small business 
within a larger enterprice.Category management build a business plan focused on 
the consumer to drive profitable volume.  

1. G R

 

Kategori Yönetimi geli en pazarlama ve özellikle perakendecilik 
konusundaki son y llar n en güncel i letme yönetimi ve pazarlama e ilimleri 
aras ndad r. Bu konuda Internet üzerinden ara t rma yaparken konuyla ilgili 691 
839 makale oldu unu tespit edilmi tir. Ayr ca, Kategori Yönetimi uygulamalar yla 
ilgili 11 481 Web sitesi mevcuttur1. 

Görüldü ü gibi oldukça çok say da ki i ve kurumun üzerinde dü ündü ü, 
yazd , ara t rmaya çal t bir alan olan kategori yönetimi, bat da zincir 
ma azalar ve tüketim ürünleri satan sat noktalar nda kategori yönetimi, bir bilim 
dal na dönü erek, yiyecek, içecek sanayiinden, müzik ma azalar na, eczac l k ve 
triyat ürünlerinden, otomobil bayilerine kadar yayg n bir kullan m alan na 

eri mi tir. Örne in karma k konular kapsayan yiyecek içecek sanayi içinde 
kategori yönetimi mü teriye sunulan ürün karmas seçiminden mü terinin 
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lokantaya giri saatine göre de i en sipari seçimine göre fiyatland rma ve ürün 
belirlenmesine kadar çok farkl alanlarda kullan lmaktad r2. 

Kategori yönetimi teknikleri 1994 y l nda A.B.D. de büyük perakendeciler 
taraf ndan kullan lmaya ba lanm ve günümüzde örne in kuru g da ürünlerinin 
tüketici fiyatlar nda  %10.8 gibi dü ürülmesine neden oldu u için ekonomi, 
pazarlama ve perakendecilik gibi bir çok i letme disiplini için önemli bir ara t rma 
alan olmu tur3.  

2. KATEGOR YÖNET M NED R? 
Bu nedenle ilk olarak  Kategori yönetimi nedir ? sorusu ile birlikte, 

kategori yönetimi dünyas n n önemli konular bu makalede incelenerek: Kategori 
yönetiminde önemli olan nedir? Kategori yönetimi ne de ildir?  

Kategori yönetiminin faydalar

 

ve kategori yönetiminin zorluklar  nelerdir? 
Kategori yönetimi örgüt yap s

 

nas ld r? Kategori bili im teknolojileri nas l 
kullan lmal d r? Kategori katilleri kimlerdir? Kategori yönetimi taktikleri nas l 
olmal d r? Sorular na ayr nt l olarak cevaplar aranmaya çal larak perakende 
pazarlama aç s ndan bir sonuca ula lmaya çal lacakt r. 

Büyük ngilizce-Türkçe Genel Sözlük e göre, category isim olarak kesim, 
nitel bölüm, ulam, grup, s n f, tabaka, zümre, s n fland rma, s n f, cins, öz, nevi, tip, 
kullanma s n f olarak tan mlanmaktad r4.  

Perakendecilik aç s ndan stok ve depolarda bulunan ürünlerin en dü ük 
düzeyde tan mlanarak s n fland r lmas gerekir. Bu bak mdan kategori yönetimi, bir 
ürün kategorisi içindeki en alt düzeyde tan mlanm ürünlerin yönetimi sürecidir.  

Bu süreç, fiyat, raf yeri, tanzim, te hir stratejisi, tutundurma çabalar ile 
pazarlama karmas n n bütün di er unsurlar ile birlikte kategori temeline göre 
i letme hedefleri, de i en çevre ve tüketici davran lar üzerine sürekli yönetimini 
kapsar5. 

Bu yönetim süreci içinde da t mc veya tedarikçiler, kategorileri stratejik 
i birimi olarak yöneterek mü teri de eri yarat lmas üzerine odaklan r ve i letme 
amaçlar gerçekle tirilir.  

Mü teri de eri yaratma amaçlar n gerçekle tirecek çal malar aç s ndan 
Kategori Yönetimi, Kârl bir sat hacmi elde etmek için tüketiciler üzerinde 
odaklanm bir i letme plan yapmak. Olarak tan mlanmaktad r6. 

Kategori yönetimi, mü teri tepkilerinin etkili olarak ölçülmesi, en uygun 
mal seçimi, etkili tutundurma ve etkili ma aza politikas konular yla yak ndan 
ilgilidir. Etkili ma aza yönetimi için ma azaya en uygun ürünlerin sa lanmas , 
ürün yönetimi, fiyat yönetimi, tutundurma faaliyetlerinin yönetimi ile raf yerlerinin 
yönetimi çal malar kategori yönetiminin konular içinde yer al r7. 

Kategori yönetimi bunun için özellikle, bir i sürecidir. Piyasaya ç kma 
yakla m d r. Perakendeci ve tedarikçi ili kilerinin geli tirilmesidir. Kategori 
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yönetimi etkinli i yükseltti i için bir çok perakendeci ve tedarikçi taraf ndan 
ciddiye al nan bir pazarlama yakla m d r. 

Örne in Coca-Cola Türkiye Kategori Geli tirme Analisti Seçil K pçak  bu 
yakla m n i letmeleri taraf ndan uyguland n belirtmi tir8. 

Kategori yönetimi bat l irketlerde perakendeci ve tedarikçi etkinli ini 
yükseltti i için sadece yarat c bir rekabet üstünlü ü olmas n n ötesinde bir giderek 
önemli bir sektör uygulamas olmaya ba lam t r.  

Di er taraftan Kategori Yönetimi, mü teri odakl pazarlama stratejilerini 
desteklemektedir. Kategori Yönetimi ile sad k mü terilerin al veri al kanl klar 
ve ihtiyaçlar daha iyi incelenerek daha iyi tedarik zincirleri kurularak etkinlik 
yükseltilmektedir. 

Kategori yönetimi, dünya çap nda kutlanan yeni y l, anneler günü gibi özel 
günlerde sat lar n yükseltilmesini sa layacak uygun ürünlerin temin edilmesi ile 
ba layan pazarlama süreci için kullan lmaktad r. Kategori Yönetimi Direktörü 
Bernie Adams, 30 y ldan beri her y l Amerika dan Hong Kong a uçarak bu özel 
günler için oyuncaklardan, hediyeliklere ve y lba süslerine kadar de i en çe itli 
ürünleri sat n almaktad r. Tüketicilerin ihtiyaç ve taleplerine göre en uygun ürün 
karmas n n geni olarak önceden belirlenmesi, ürünlerin her y l de i tirilmesi veya 
yenilenmesi, 2 500 den fazla sat noktas na bu ürünleri satan arac mü terilere 
tatmin edici bir ekilde da t lmas bu k demli kategori yöneticisinin sorumlulu u 
alt nda yürütülmektedir9. 

Atlanta da bir perakende dan manl k firmas olan Kurt Salmon Associates 
ise toptan gazete ve dergi  da t mc lar ile yapt ara t rmaya göre 6000 den fazla 
ba l kla da t lan dergilerin perakendecilerde ve gazete bayilerinde kategori 
yönetimi tekniklerine göre da t lmas , daha iyi hizmet ve daha üstün sat 
performans sa lam t r. Kategori yönetimi deneme süreci s ras nda sat larda % 
27 lik art okuyucular n demografik özelliklerine göre gazete bayilerinin dergi 
envanterlerinin düzenlenmesi ve daha fazla ilgili derginin bu sat noktalar ndaki 
ilgili okuyuculara sunulmas ile gerçekle tirilmi tir10. 

Aç kland gibi bat da oldukça yayg n bir kullan m alan na eri mi olan 
kategori yönetimi, belirli bir marka yerine bütün bir kategorinin sat lar n n 
yükseltilmesini hedefler. Burada amaç ürün veya kategorilerin de il kârl ürünlerin 
kategorilerini geni letmek veya muhafaza etmektir. 

Kategori yönetiminin çe itli amaçlar vard r. letmeler ve pazarlama 
bölümleri için kategori yönetimi önemli bir strateji olmaktad r. Zincir ma azalarda 
kategori yönetimi süreci uygulanmaya ba lam t r. letmeler bu zincir 
ma azalarda yo unla arak i letme ihtiyaçlar n ve sorunlar n tan mlayabilir.  

Böylece kategorilere göre mü terilerin i letme ihtiyaçlar te his edilebilir. 
letmeler sat n alma miktar ve s kl yüksek muhtemel tüketiciler üzerine öncelik 

tan yabilir. Kârl l k için çaba ve kaynaklar n bu mü terilere yo unla t rabilir. 
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Zincir ma azalar ile çal an kategori müdürlerinin müzakere durumu 
güven alt na al nabilir. Mevcut kategori yönetimi, mü terilerine tavsiyeler 

geli tirir ve sunabilir. letme kategori yönetiminin tavsiyelerini uygular ve 
sonuçlar n de erlendirebilir.  

ekil 1: KATEGOR YÖNET M SÜREC

  

Yap lan ara t rmalar kategori yönetimi ile uygun fiyatland rma ile birlikte 
kâr ve sat lar artmakta rekabet ortam nda daha uygun konuma geldi ini 
göstermi tir. Geleneksel olarak marka yönetimi eklinde yap lan bu çal malar, 
imdi kategori yönetimi eklinde yap larak fiyat üzerine yap lan etkiler, imalatç , 

rekabet ve mü teriler üzerinde fayda sa lamaktad r.  
Geleneksel olarak, perakendeciler belirli bir imalatç n n belirli bir ürün 

kategorisindeki bütün ürünlerini sat n almak yerine belirli markal ürünlerini sat n 
almak için u ra rlard . Tek bir markadan hacim olarak çok miktarda sat n almak 
perakendecinin ekonomik performans üzerine etki ediyordu. Daha sonra marka 
temeline göre envanter, tutundurma, tanzim te hir ve perakende fiyatland rma 
çal malar yap l yordu. Buna kar l k yukarda belirtildi i gibi kategori yönetimi 
tek bir marka yerine bütün bir ürün kategorisinin performans üzerine 
odaklanmaktad r. Ara t rmalara göre günümüzde taze g da  perakendecilerinin % 
83 ün kar kar ya kald klar en önemli sorun olarak belirttikleri kategori yönetimi 
süreci sekiz ad mda gerçekle ir. Bu ad mlar ekil 1 üzerine s ralanm t r 11:  

1.Ad m. Kategori Tan mlama: 
Kategori planlama sürecinin ilk ad m kategori tan mlamad r. Bu süreçte 

kategori, alt kategori ve temel bölümlemede yer alacak ürünler kararla t r l r. 
letme faaliyetlerini kolayla t rmak için yak ndan ve uzaktan ilgili bütün ürünlerin 

kategori tan mlar yap l r.  

2.Ad m.Kategori Görevi:  
Bu a amada çapraz kategori tahlilleri ile göz önünde bulundurulan tüketici, 

da t mc , tedarikçi ve piyasa ko ullar

 

temeline göre kategori görevi(amaç) 
belirlenir.  
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3. Ad m.Kategori De erlendirme: 
Bu a ama tarihsel veriler ve ilgili bilgilerin toplanmas n ve 

geli tirilmesini kapsar. Daha sonra kategori yönetimi için bu bilgilere 
derinlemesine bak l r ve geli tirilir.  

4.Ad m.Kategori Derece Kart : 
Bu a ama performans n ölçülmesidir. Ölçme, hedef brüt kâr pay , envanter 

hedefleri üzerinden dönü , hizmet düzeyleri gibi bir çok konuyu kapsayan program 
de erlendirmeleri üzerine kurulmu tur.  

5.Ad m.Kategori Stratejileri: 
En temel kategori stratejileri, nakit yaratma, ilgi çekme, kâr sa lama, trafik 

art rma gibi konular kapsar. Örne in trafik art rma stratejisi tüketiciyi dükkana ve 
raf n yan na çeker; kâr sa lama stratejisi, kategorinin brüt kâr pay oran n 
yükselterek lira olarak brüt kâr getirir.  

6. Ad m.Kategori Taktikleri: 
Bu a ama, en uygun fiyatland rma, tutundurma, ürün çe itlendirme ve raf 

yönetiminin kararla t r lmas n kapsar. Bu a ama için stratejiler, derece kart ve 
kategori görevleri üzerinde anla lm olmal d r. Örne in fiyat de i ikleri bütün 
kategorileri kapsamal d r. Tutundurma politikalar , tavsiye edilen fiyatlara ve sat 
geli tirme çabalar n n s kl na ba l olarak uygulanmal d r.  

7. Ad m.Plan n Yürütülmesi: 
Genellikle bir yürütme plan , yap lmas gereken temel i leri, her bir i in ne 

zaman tamamlanaca n ve her bir görevden kimin sorumlu oldu unu kapsar. Plan, 
ayr ca her i e ba lanacak günü belirler.   

8. Ad m.Kategori Denetimi: 
Bu süreç bütün plan n belirlenen sonuçlar n n düzenli olarak yönetilmesini 

kapsar. Denetim ve gözden geçirmelerde yürütme plan nda s ralanan i lerin 
uygulanma zamanlar na ve gerçekle me derecesine bak l r.  

3. KATEGOR YÖNET M NE DE LD R? 
Kategori yönetimi sunu veya tan t m de il, bir i letmenin bütün örgüt 

yap s ile uyumla t r lmas n gerektiren pazarlama stratejisidir. letmenin bütün 
stratejik ve taktik kararlar n n Kategori Yönetimi eklinde düzenlenmesini 
gerektirir.  

Taktik olarak kategori yönetimi, i letmeyi stratejik bir seçim yapmak 
yerine örgütsel süreç yaratmaya zorlar. letmelerin bir ço u kategori yönetimi 
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ilkeleri ile yönetilmez. Kategori yönetimine karar verildi i zaman i letme 
sürecinin nereye gidece i önemli bir sorundur.  

letme yönetiminin üst düzeyde i letme planlar n yaparken kategori 
yönetiminin mali i ler, sat n alma, sevk yat gibi i letme fonksiyonlar ile nas l 
uyumla t r laca önemli bir sorun olur. letmenin bütün bölümlerinin onay 
al nmadan kategori yönetimini uygulamaya koymak yüzmek için köpek 
bal klar yla dolu bir denize atlamaya benzetilmektedir12. 

Kategori yönetimi bir bilgisayar program de ildir. Bilgisayardan yo un 
alarak yararlanan bili im teknolojileri kullanan, i letme ve pazarlama bölümünün 
Yönetim Bili im Sistemleri(MIS) ve Mü teri li kileri Yönetimi (CRM) ile 
ba lant lar n n kullan lmas n gerektiren kapsaml bir sat noktas uygulamas d r. 
Bu uygulaman n bili im teknolojileri  ile olan ba lant s na kategori yönetiminin 
faydalar ve örgüt yap s na de inildikten sonra, bu makalenin ilerideki k s mlar nda 
k saca yer verilecektir.  

4. KATEGOR YÖNET M N N FAYDALARI 
Pazarlama alan nda son y llarda ortaya ç kan bu perakende yönetimi 

giri imi, geçmi e göre bir ürün kategorisi içinde piyasaya daha uyumlu sat n alma, 
tanzim, te hir ve fiyatland rma yaparak perakende toplam ba ar s n 
yükseltmektedir.  

Ürün kategorilerini i birimlerine göre yönetilmesi her bölgedeki farkl 
mü terilerin ihtiyaçlar na göre sat noktalar n n tasarlanmas na imkan 
sa lanmaktad r.   

Zira her ekonomide perakendeciler ürünlerini te hir ederek her çe it 
mü terinin dikkatini çekmeye çal r. Kategori yönetimi ise tüketicinin dikkatini 
çeker ve farkl ürünlerin sat performans n yükseltir13. 

Genel olarak kategori yönetiminin faydalar , perakendecilere faydalar , 
imalatç lara faydalar ve tüketicilere faydalar aç s ndan üç ba l k alt nda 
toplanabilir14.  

Perakendeciler çin Kategori Yönetimi Neden Önemlidir ? 
Kategori yönetimi perakendecilerin piyasa pay n yükseltir. Mü teri 

sadakati sa lar. Perakendeciler kategori yönetimi ile rekabet üstünlü ü kazan r. 
Kategori yönetimi perakendeciler için bir pazarlama oda na dönü tür. Büyük 
tüketim perakendecileri kategori temeline göre i letme planlar n kârl sat 
hacmini en yüksek yapmak için kullan r15. 

Kategori yönetiminin perakendecilere çe itli faydalar vard r. Kategori 
yönetimi perakendecilerin stoksuz kalmas n azalt r. Kategori kârlar n yükseltir. 
Perakendecilerin envanter maliyetlerini dü ürür. Hedeflenmi da t ma izin verir. 
Perakendeciler için yap lan tutundurma faaliyetlerinin s n rlar n yükseltir. Stratejik 
planlamay mümkün k lar. malatç n n nesnelli ini cesaretlendirir. Çal anlar n 




