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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
retailersto 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. GIRIS

Kategori Yonetimi gelisen pazarlama ve ¢zellikle perakendecilik
konusundaki son yillarin en gincel isletme ybnetimi ve pazarlama egilimleri
arasindadir. Bu konuda Internet (izerinden arastirma yaparken konuyla ilgili 691
839 makale oldugunu tespit edilmistir. Ayrica, Kategori Y Onetimi uygulamalariyla
ilgili 11 481 Web sitesi mevcuttur.

Goruldigi gibi oldukca cok sayida kisi ve kurumun Gzerinde distndigu,
yazdhgi, arastirmaya calistigi bir alan olan kategori yonetimi, batida zincir
magazalar ve tuketim Uriinleri satan satis noktalarinda kategori yonetimi, bir bilim
dalina donuserek, yiyecek, icecek sanayiinden, muzik magazalarina, eczacilik ve
itriyat  Grdnlerinden, otomobil bayilerine kadar yaygin bir kullamm aanmina
erismistir. Ornegin karmasik konulari kapsayan yiyecek icecek sanayi icinde
kategori yonetimi misteriye sunulan Urin karmast  seciminden musterinin
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lokantaya giris saatine gore degisen siparis secimine gore fiyatlandirma ve Uriin
belirlenmesine kadar cok farkl: alanlarda kullamlmaktadir?.

Kategori yonetimi teknikleri 1994 yilinda A.B.D.’de blyik perakendeciler
tarafindan kullamlmaya baslanmis ve gunimuizde ornegin kuru gida drdnlerinin
tiketici fiyatlannnda %10.8 gibi distrilmesine neden oldugu icin ekonomi,
pazarlama ve perakendecilik gibi bir ¢ok isletme disiplini i¢in dnemli bir aragtirma
aan olmustur®.

2. KATEGORI YONETIMI NEDIR?

Bu nedenle ilk olarak “Kategori yonetimi nedir ?* sorusu ile birlikte,
kategori yo6netimi dinyasimn 6nemli konulari bu makalede incelenerek: Kategori
yonetiminde dnemli olan nedir? Kategori yonetimi ne degildir?

Kategori yonetiminin faydalar ve kategori yénetiminin zorluklari nelerdir?
Kategori ybnetimi 6rgit yapms nasildir? Kategori bilisim teknolojileri nasil
kullamImalidir? Kategori katilleri kimlerdir? Kategori yonetimi taktikleri nasil
olmalidir? Sorularina ayrintili olarak cevaplar aranmaya calisilarak perakende
pazarlama acisindan bir sonuca ulasilmaya caligilacaktir.

Buylik /ngilizce-Turkce Genel Soziik’e gore, “category” isim olarak kesim,
nitel boltm, ulam, grup, sinif, tabaka, ziimre, simflandirma, simif, cins, 6z, nevi, tip,
kullanma sinif1 olarak tammlanmaktadir®.

Perakendecilik agisindan stok ve depolarda bulunan Urinlerin en disik
diizeyde tammlanarak siniflandiriimasi gerekir. Bu bakimdan kategori yonetimi, bir
Uriin kategorisi icindeki en at diizeyde tammlanmusg driinlerin yénetimi sirecidir.

Bu sireg, fiyat, raf yeri, tanzim, teshir stratgjisi, tutundurma cabalar ile
pazarlama karmasinin bitln diger unsurlan ile birlikte kategori temeline goére
isletmesz hedefleri, degisen gevre ve tuketici davramslar tzerine siirekli yonetimini
kapsar.

Bu y6netim siireci icinde dagitimecr veya tedarikciler, kategorileri stratgjik
is birimi olarak yoneterek misteri degeri yaratilmas: Uzerine odaklanir ve isletme
amaglar1 gerceklestirilir.

Musteri degeri yaratma amaglarim gergeklestirecek calismalar agisindan
Kategori Yonetimi, “Kérli bir satis hacmi elde etmek icin tUketiciler (zerinde
odaklanmus bir isletme plam yapmak.” Olarak tanimlanmaktadir®.

Kategori yonetimi, misteri tepkilerinin etkili olarak 6lclilmesi, en uygun
mal secimi, etkili tutundurma ve etkili magaza politikasi konulariyla yakindan
ilgilidir. Etkili magaza yonetimi icin magazaya en uygun Urinlerin saglanmasi,
Urdin yonetimi, fiyat yonetimi, tutundurma faaliyetlerinin yonetimi ile raf yerlerinin
yonetimi calismalart kategori yonetiminin konular1 icinde yer alir’.

Kategori yonetimi bunun icin ozellikle, bir is slrecidir. Piyasaya ¢ikma
yaklasimichr. Perakendeci ve tedarikci iliskilerinin gelistirilmesidir. Kategori
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yonetimi etkinligi yUkselttigi icin bir cok perakendeci ve tedarikci tarafindan
ciddiye ainan bir pazarlama yaklagimidir.

Ornegin Coca-Cola Tirkiye Kategori Gelistirme Analisti Secil Kipcak bu
yaklasimin isletmeleri tarafindan uygulandigini belirtmistir®,

Kategori yonetimi batili sirketlerde perakendeci ve tedarikci etkinligini
yukselttigi icin sadece yaratici bir rekabet Gstiinl gl olmasinin étesinde bir giderek
Onemli bir sektor uygulamasi olmaya baglamstir.

Diger taraftan Kategori Y 6netimi, misteri odakli pazarlama stratejilerini
desteklemektedir. Kategori Y onetimi ile sadik misterilerin ais veris aliskanliklar:
ve ihtiyaclari daha iyi incelenerek daha iyi tedarik zincirleri kurularak etkinlik
yukseltilmektedir.

Kategori yonetimi, diinya ¢capinda kutlanan yeni yil, anneler giinii gibi 6zel
gunlerde satislarin yikseltiimesini saglayacak uygun driinlerin temin edilmesi ile
baslayan pazarlama sireci icin kullamlmaktadir. Kategori Yonetimi Direktor(
Bernie Adams, 30 yildan beri her yil Amerika’dan Hong Kong’a ucarak bu ¢zel
gunler icin oyuncaklardan, hediyeliklere ve yilbasi siislerine kadar degisen cesitli
Uriinleri satin almaktadir. TUketicilerin ihtiyag ve taleplerine gore en uygun Uriin
karmasinin genis olarak énceden belirlenmesi, drdinlerin her yil degistirilmesi veya
yenilenmesi, 2 500’den fazla satis noktasina bu Grinleri satan araci miterilere
tatmin edici bir sekilde dagitilmas: bu kidemli kategori yoneticisinin sorumlulugu
atinda yuritil mektedir®.

Atlanta’da bir perakende danismanlik firmasi olan Kurt Salmon Associates
ise toptan gazete ve dergi dagitimcilar ile yaptig1 arastirmaya gore 6000 ‘den fazla
baslikla dagitilan dergilerin perakendecilerde ve gazete bayilerinde kategori
yonetimi  tekniklerine gére dagitiimasi, daha iyi hizmet ve daha Ustin satis
performans: saglamistir. Kategori yonetimi deneme sireci sirasinda satislarda %
27’lik artis okuyucularin demografik 6zelliklerine gore gazete bayilerinin dergi
envanterlerinin dizenlenmesi ve daha fazla ilgili derginin bu satis noktalarindaki
ilgili okuyuculara sunulmasi ile gerceklestirilmistir®.

Aciklandigi gibi batida oldukca yaygin bir kullanim alamna erismis olan
kategori yonetimi, belirli bir marka yerine bltin bir kategorinin satiglarimn
yukseltilmesini hedefler. Burada amag Urtin veya kategorilerin degil kérli Grinlerin
kategorilerini genisletmek veya muhafaza etmektir.

Kategori yonetiminin gesitli amaglart vardir. isletmeler ve pazarlama
boltmleri icin kategori yonetimi dnemli bir strateji olmaktadir. Zincir magazalarda
kategori yonetimi siireci uygulanmaya baslamistir. Isletmeler bu  zincir
magazalarda yogunlasarak isletme ihtiyaclarin ve sorunlarini tanimlayabilir.

Boylece kategorilere gore musterilerin isletme ihtiyaclar: teshis edilebilir.
Isletmeler satin alma miktar ve siklig1 yilksek muhtemel tuketiciler tizerine dncelik
tamyabilir. Karlilik icin ¢aba ve kaynaklarini bu misterilere yogunlastirabilir.
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Zincir magazaar ile calisan kategori midurlerinin miizakere durumu
guven dtina anabilir. Mevcut kategori yonetimi, musterilerine tavsiyeler
gelistirir ve sunabilir. isletme kategori yonetiminin tavsiyelerini uygular ve
sonuclarim degerlendirebilir.

Sekil 1: KATEGORI YONETIM SURECI

. Kategori Tamimlama

. Kategori Gorevi

. Kategori Degerlendirme
. Kategori Derece Kart

. Kategori Stratejileri

. Kategori Taltilleri

. Planin Yiiriitillmesi

. Kategori Denetimi

- R g

=4}

Y apilan arastirmalar kategori yonetimi ile uygun fiyatlandirma ile birlikte
k& ve satiglar artmakta rekabet ortaminda daha uygun konuma geldigini
gostermistir. Geleneksel olarak marka yonetimi seklinde yapilan bu calismalar,
simdi kategori yonetimi seklinde yapilarak fiyat Uzerine yapilan etkiler, imalatci,
rekabet ve musteriler Uzerinde fayda saglamaktadr.

Geleneksel olarak, perakendeciler belirli bir imalatcimn belirli bir Grin
kategorisindeki butin Urinlerini satin almak yerine belirli markal1 Grinlerini satin
amak igin ugrasirlardi. Tek bir markadan hacim olarak ¢ok miktarda satin almak
perakendecinin ekonomik performans: Uzerine etki ediyordu. Daha sonra marka
temeline godre envanter, tutundurma, tanzim teshir ve perakende fiyatlandirma
calismalart yapiliyordu. Buna karsilik yukarda belirtildigi gibi kategori y6netimi
tek bir marka yerine bitin bir drin kategorisinin  performans: Uzerine
odaklanmaktadir. Arastirmalara gore gunimizde taze gida perakendecilerinin %
83’Uin kars1 karsiya kaldiklar: en énemli sorun olarak belirttikleri kategori y6netimi
sireci sekiz adimda gerceklesir. Bu adimlar Sekil 1 tizerine siralanmustir ™

1. Adim. Kategori Tammlama:

Kategori planlama sirecinin ilk adim kategori tammlamadir. Bu siiregte
kategori, at kategori ve temel bolimlemede yer alacak Urlnler kararlagtirilir.
Isletme faaliyetlerini kolaylastirmak icin yakindan ve uzaktan ilgili bitiin triinlerin
kategori taimlar: yapilir.

2.Adim.Kategori Gorevi:

Bu asamada ¢apraz kategori tahlilleri ile gbz 6niinde bulundurulan tiketici,
dagitimci, tedarik¢i ve piyasa kosullari temeline gore kategori gorevi(amag)
belirlenir.
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3. Adim.Kategori Degerlendirme:

Bu asama tarihsel veriler ve ilgili bilgilerin toplanmasint  ve
gelistirilmesini  kapsar. Daha sonra kategori yo6netimi icin bu bilgilere
derinlemesine bakilir ve gelistirilir.

4. Adim.Kategori Derece Kartr:

Bu asama performansin olcilmesidir. Olgme, hedef briit kar pay1, envanter
hedefleri Uzerinden dénis, hizmet diizeyleri gibi bir cok konuyu kapsayan program
degerlendirmeleri Uzerine kurulmustur.

5.Adim.Kategori Stratejileri:

En temel kategori stratejileri, nakit yaratma, ilgi gekme, kér saglama, trafik
artirma gibi konular: kapsar. Ornegin trafik artirma stratejisi tiketiciyi dilkkkana ve
rafin yamna c¢eker; k& saglama stratejisi, kategorinin brit ké&r payr orammn
yukselterek liraolarak brit kar getirir.

6. Adim.Kategori Taktikleri:

Bu asama, en uygun fiyatlandirma, tutundurma, Urlin ¢esitlendirme ve raf
yonetiminin kararlastinlmasini kapsar. Bu asama icin stratejiler, derece karti ve
kategori gorevleri lzerinde anlasiimis olmalidir. Ornegin fiyat degisikleri bitiin
kategorileri kapsamalidir. Tutundurma politikalar, tavsiye edilen fiyatlara ve satis
gelistirme cabalarinin sikligina bagli olarak uygulanmalidir.

7. Adim.Plamin Ydritilmes:

Genellikle bir yuritme plani, yapilmas: gereken temel isleri, her bir isin ne
zaman tamamlanacagin ve her bir gérevden kimin sorumlu oldugunu kapsar. Plan,
ayrica her ise baslanacak guni belirler.

8. Adim.K ategori Denetimi:

Bu sireg bittin plamn belirlenen sonuglarimn dizenli olarak yonetilmesini
kapsar. Denetim ve gozden gecirmelerde yuritme plamnda siralanan islerin
uygulanma zamanlarina ve gerceklesme derecesine bakilir.

3. KATEGORI YONETiMi NE DEGILDIiR?

Kategori yonetimi sunus veya tamtim degil, bir isletmenin bitin 6rgit
yapisi ile uyumlastinimasim gerektiren pazarlama stratejisidir. isletmenin bitin
dtratgjik ve taktik kararlarimin “Kategori Yonetimi” seklinde dizenlenmesini
gerektirir.

Taktik olarak kategori yonetimi, isletmeyi stratgjik bir segim yapmak
yerine orgitsel sireg yaratmaya zorlar. Isletmelerin bir cogu kategori yonetimi
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ilkeleri ile yonetilmez. Kategori yonetimine karar verildigi zaman isletme
sirecinin nereye gidecegi dnemli bir sorundur.

Isletme yonetiminin Ust dizeyde isletme planlarini yaparken Kategori
yOnetiminin mali isler, satin alma, sevkiyat gibi isletme fonksiyonlar ile nasil
uyumlastirilacagr onemli bir sorun olur. Isletmenin bitin bolimlerinin onay:
ainmadan kategori yonetimini uygulamaya koymak “ylzmek icin kopek
baliklartyla dolu bir denize atlamaya” benzetilmektedir®.

Kategori yonetimi bir bilgisayar programu degildir. Bilgisayardan yogun
alarak yararlanan bilisim teknolojileri kullanan, isletme ve pazarlama bdlUmindn
Yonetim Bilisim Sistemleri(MIS) ve Mdusteri iliskileri Yonetimi (CRM) ile
baglantilarinin kullamlmasini gerektiren kapsamli bir satis noktasi uygulamasidir.
Bu uygulamanin bilisim teknolojileri ile olan baglantisina kategori yonetiminin
faydalar1 ve 6rgut yapisina deginildikten sonra, bu makalenin ilerideki kisimlarinda
kisaca yer verilecektir.

4. KATEGORI YONETIMININ FAYDALARI

Pazarlama aaninda son yillarda ortaya ¢ikan bu perakende yo6netimi
girisimi, gecmise gore bir Urlin kategorisi icinde piyasaya daha uyumlu satin ama,
tanzim, teshir ve fiyatlandirma yaparak perakende toplam bagarisin
yukseltmektedir.

Uriin kategorilerini is birimlerine gore yonetiimesi her bolgedeki farkl:
misterilerin  ihtiyaclarina gdre satis  noktalarinin  tasarlanmasina  imkan
saglanmaktadir.

Zira her ekonomide perakendeciler Ortnlerini teshir ederek her cesit
misterinin dikkatini cekmeye calisir. Kategori yonetimi ise tiketicinin dikkatini
ceker ve farkli Uriinlerin satis performansini yikseltir',

Genel olarak kategori yonetiminin faydalari, perakendecilere faydalari,
imalatcillara faydalar ve tlketicilere faydalarn agisindan U¢ baglik atinda
toplanabilir.

Per akendeciler icin Kategori Y 6netimi Neden Onemlidir ?

Kategori yonetimi perakendecilerin piyasa payim yukseltir. MUsteri
sadakati saglar. Perakendeciler kategori yonetimi ile rekabet UstinlUgl kazanir.
Kategori yonetimi perakendeciler icin bir pazarlama odagina donustir. Buyuk
tlketim perakendecileri kategori temeline gore isletme planlarint kérlh satis
hacmini en yilksek yapmak icin kullanr®.

Kategori yonetiminin perakendecilere cesitli faydalari vardir. Kategori
yonetimi perakendecilerin stoksuz kalmasim azaltir. Kategori kérlarim yikseltir.
Perakendecilerin envanter maliyetlerini dusUrir. Hedeflenmis dagitima izin verir.
Perakendeciler icin yapilan tutundurma faaliyetlerinin sinirlarini yikseltir. Stratejik
planlamayr mumkin kilar. imalatcinin nesnelligini cesaretlendirir. Calisanlarnn
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