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ONSOZ

Tiiketicilerin amaci uygun mal ve hizmetleri, uygun miktarda, uygun
fiyatta, uygun zamanda, uygun yerde elde etmeye ¢aligmaktir. Bir toplumda
perakendecilik kesminin diizeyi o toplumun ekonomik ve sosyal yapisinin bir
{irlinti oldugu gibi, ekonomik ve sosyal yap1 da perakendecilik kesimi tarafin-
dan genisg 6lgiide etkilenir. Zaman igersinde ¢esitli perakendecilik tiirleri
ortaya ¢ikmaktadir. Departmanli magazalar da bu sekilde ortaya ¢ikan bir pe-
rakendecilik tiiriidiir. Tiiketiciler tiiketim mallarim1 ucuza satin almak ve top-
tan alig-veris yapmak suretiyle zaman tasarrufu saglamak i¢in departmani
magazalarn tercih ederler. Departmnali magazalar iilkemizde geligme asama-
sindadir. Biz de ¢aligmamizda departmanli magzalarin Kayseri'deki ugula-
masinin ¢ok yeni ve az oldugunu dikkate alarak bdyle bir ¢alisma yapma ge-
regini duyduk.

Departmanh magazalarin yonetim ve organizasyon yapilan ile ilgili
olarak yaptifimiz bu ¢aligmanin amaci, bdylesine yeni olan bir konuda
gelecekte departmanli magaza agmak isteyen kigilere veya kurumlara temel
teskil edecek bilgilerin bir kismini sunmaktir. Ciinkii bu konuda iilkemizin
sartlar1 dikkate alinarak hazirlanmug ¢ok az ¢aligma bulunmaktadr.

Konuyla ilgili Kayseri'de yoresel bir ¢aligmaya rastlanilmamugtir.
Bundan sonraki agamada umudumuz, bu ¢alismamizin departmanli magaza-
lar konusunda bagvuru kaynagindaki bosglugu doldurmasidar.

Tez galigmam sirasinda gdrdiigiim ilgi ve yardimlan belirtmek
isterim. Bunlar arasinda bagta, Erciyes Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler
Fakiiltesi Ogretim Uyesi ve aym zamanda tez damigman hocam olan
Dogent Doktor Nurettin Kaldinmci'ya tegekkiirlerimi sunarim.

Incelemem konusunda Sezon A.S.'ye ve 6zellikle yogun is tempo-
sunda yardimim esirgemeyen Muhasebe-Finansman ve Personel Miidiirii
Bekir Padar'a ve dizgi konusunda yardimlarim esirgemeyen Mega Bilgisayar
Tic. Ltd. Sti.'ne ve isimlerini sayamadifim diger kisilere katkilarindan dolay:
tesekkiirlerim sonsuzdur.

Tiim bunlarin yaminda g¢aligmalanim siiresince bana destek olan ve
anlayig gosteren annem, Veda Arslan; babam, Zeki Arslan'na ayrica ortakla-
rim Saban Ozyildiz ve Ocal Keskinkih¢'a tegekkiirlerimi sunmayz bir borg bi-
lirim.

KAYSERI, Nisan 1993 Oznur ARSLAN



GIRIS

Birbiriyle ilgkisi olmayan birgok tiir ve ¢esit mal1 satan departmanl
magazalarda ev egyasi, giysi, madeni esya, yiyecek vb. mallar ayr1 depart-
manlarda satilir. Genellikle her departmanin gelir ve giderleri ayn saptanir,
kar ve zarar durumlan departmanlara gore ortaya ¢ikanlir. Ayrica her tiir ma-
lin satig bi¢cimi ayr1 oldugundan bu yola gidilir. Her departman, sinirh tiirde
mal satn bir magaza ya da 6zel bir magaza gibidir.

Departmanli maZazalarin bagarih faaliyetlerinden dolay: sosoyal kat-
kilar1 bulunmaktadir. Departmanli magazalar kendi ig gérenlerine dogrudan,
mal tedarik kaynaklarinn iggorenlerine ise dolayl: olarak bir ge¢im kaynag:
saglamaktadir. Iyi yonetilen departmanli magazalar hayatin ihtiyaglarinin ve
konforlu yonlerinin arz kaynag: olarak hayati role sahip bulunmaktadirlar.
Pazarlama sisiteminin can damarinda yer alan departmanli magazalar, hem
miigterileri ile hem de mal tedarik kaynaklan ile yakin iligkiler i¢indedirler;
ve imalatgilarin iiriin gelistirme, ticaret ve satiglan arttirici ¢abalan ile tiiketi-
ci pazarimin ihtiyag ve istekleri arasinda birer koordinator olarak faaliyet
gostermektedir. Uygun, giivenilir ve gekici departmanh magazalar, tiiketici-
lerin satin almalarim kolaylagtirmakta; ekonomik biiyiimeyi tesvik etmekte;
ve hayat standartlarimizin yiikselmesinde 6nemli rol oynamaktadir. Dahasz,
degisen zamanimizin gerektirdigi yenilikleri sunmak ve ayrica sosoyal refahi
gelistirmek icin planlanan yerel ve ulusal programlara igbirli§i ve destek sag-
lamak suretiyle, departmanli magazalar toplumun gelismesine birgok yonden
katkida bulunmaktadr.

Departmanli magazalarin yukarida belirttigimiz gorevleri en iyi gekil-
de yerine getirmesi igin siiphesiz iyi bir yonetim ve organizasyon yapisina
sahip olmas: gerekmektedir.

Cahismamizin amact departmanli magazalann ySnetimi ve organizas-
yonu hakkinda bilgiler vermek aym zamanda da yénetim ve organizasyon
konular1 hakkinda genel bilgiler vermektir. Bunun i¢in igletme ve yonetim
fonksiyonlarindan, yénetim siirecinden, yonetim siirecinin 6zelliklerinden,
organizasyon ilkelerinden bahsetme geregi duyulmugtur.

Caligmamuz teorik anlamda evrensel boyutlarda olmasina kargin
uygulama agisindan Kayseri'deki bir igletmenin sartlar dikkate alinmgtir. Ig-
letmenin ileriye yénelik kararlar almasinda, i hacmindeki artig ve subeler
agmaya gitmesi neticesinde igletme yoneticilerine bilgi saglama konusunda
bir boglugu doldurmada yol gosterici olmas 1agisindan 6nem tagimaktadr.

Caligmamizda inceleme yaptifimiz isletmenin gelecekte yeni yatirim-
lar yapacagi, subeler agma yoluna gidecegi varsaymm iizerinde durulmug ve
yeni organizasyon modeli buna gére nerilmistir.

Caligmamizda éncelikle, departmanli magazalarin kapsam belirtilme-
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ye calisilmis tanmimi, Diinyada'ki ve Tiirkiye'deki tarihi geligimi agiklanmaya
caligilmistir. ,

Yonetim faaliyetleri insanlik tarihi kadar eskidir. Insanlar birarada ca-
lismaya bagladiklar1 andan itibaren yonetim faaliyetine girmiglerdir. Yénetim
bilimi son yiizyilda biiyiik asamalar kaydetmigtir, 6zellikle sanayi devrimin-
den- sonra biiyiik igletmelerin gelismesi yonetim biliminin gelismesini kagi-
nmilmaz yapmustir. Biitiin bunlar dikkate alinarak ¢aligmamizda biiyiik islet-
melerin en giizel 6rneklerinden biri olan departmanli magazalari incelerken-
daha sonraki ayamada y6netim konusu iizerinde durulmustur.

Yonetim konusundan sonra organizasyon yapist agiklanmgtir. Ciinkii,
ister hizmet igletmesi olsun ister ticari igletme veya iiretim igletmesi olsun
her igletmede organizasyon zorunludur. Isleri bélmek, siralamak, diizenle-
mek, gruplamak gerekir. Biitiin organizasyonlar temel faktorler ve iligkiler-
den dogar. Bunun sonucunda basamaksal bir diizen ortaya ¢ikar. Ayrica uz-
manlagma geligr, her birey uzmanlik dalinda c¢aligmak suretiyle
organizasyonun amaglarina hizmet eder. Siiphesiz departmanli magazalarin
basarisindaorganizasyon yapisinin miikemmelligi 6nemli olacaktir.

Calismamizin son agamasinda da, Kayseri'deki departmanli magaza-
nin yonetim ve organizasyon yapisl {izerinde bir inceleme yapilmugtir.

Calismamizda uygulamanin yam sira departmanli magazalarla ilgili
aragtirmalar teorik agidan incelenmigtir. Bu konudaki kaynaklarda 6zellikle
departmanli magazalarla ilgili genel bilgilere sikca rastlanilmug, fakat sadece
departmanli magazalarla ilgili gok az sayida kaynak bulunmugtur. Bu konuya
yakin bazi kitaplara ulagilmigtir. Béylece daha 6nce yapilan incelemelerle
baglantilar kurularak, ¢aligma i¢in bir zemin olugturulmugtur.

Uygulamaya yonelik ¢alismada ise, Kayseri'deki departmanh magaza
ele alinmistir. Aragtirma modellerinden tarama modeli kullanilmigtir. Bu
model mevcut durumu aynen tasvir etmeyi amaclamaktadir.



BIRINCi BOLUM
DEPARTMANLI MAGAZALAR

1. KAPSAMI:

Pazarlama siirecinin en son agamas perakendeciliktir. Perakendecileri
sattiklar1 malin tiiriine ve ¢egidine gore agsagidaki gibi simflandirabiliriz (1);

1. Genel Magazalar,

2. Sinirh Tiirde Mal Satan Magazalar,

3. Ozel Magazalar,

4. Departmanli (Boliimliil) Magazalar.

Ingilizce Department Store s6zii Boliik Magazalar, ya Bilyiik Magaza-
lar ya da Boliimlii Magazalar veya DepartmanliMagazalar olarak dilimize
cevrilmektedir. Biz de "Departmanli Magazalar" deyimini kullanacagiz (2).

A. TANIMI:

. Departmanli magazalarin literatiirlerde gesitli tanimlar1 yapilmaktadar.
Bu tammlan su sekilde zetleyebiliriz; Buna goére; "Departmanli magaza
bayan, bay, ¢ocuk giyecegi,aksesuar: i¢ camasiri; mobilya; ev aletleri; mani-
fatura malzemelerini iceren mal tiirlerinin satigim1 yapan biiyiik bir

perakendeci firma olarak tanimlanabilir (3)".

Bir bagka tammlamada mal tiirlerine seramik egyalar da ilave edilmis-
tir.

1 Ilhan Cemalcilar, Pazarlama. Beta Bastm Yayim A.S. Istanbul: 1986,
s. 179.

2 Mehmet Olug, "Perakendecilik", Pazarlama Diinyasi Dergisi.
Istanbul: 1989, Yil:3, Say:1:15, s. 9.

3 Louis E.Boone and David L.Kurtz, Contemporary Marketing. USA
:1980, s. 242.



" Departmanh veya boliimlii magaza, genellikle gida maddeleri digin-
daki tiiketim mallarim tek katl: genig veyagok katli ve hemen her kat1 ayn
reyonlar halinde ¢alisan biiyiik binalarda satiga sunan biiyiik bir perakendeci
kurulugtur". Bu magazalar genellikle kentlerin ana ticaret merkezlerinde
veya banliytlerde kurulur (4).

Departmanli magazalar genig anlamda ise §oyle tammlanabilir; " De-
partmanli magazalar giyim egyasi, mefrugat ve mobilyay: da igeren genis bir
mal karigimini pazarlayan; departmanlar itibariyle orgiitlenen; biiyiik satig
hacmine sahip olan; daha ¢ok hanimlara hitap eden; sehir merkezindeki alig-
verig bolgelerinde ya da yeni alig-veris merkezlerinde kurulan; sik sik sube
faaliyetlerinde bulunan; ve ¢ogunlukla genig miktarda parasiz hizmet sunan
perakendeci kurulusglardir (5)".

Ameriken Pazarlama Dernegi'nin yapmig oldugu tamima gore: Depart-
manh Magaza; " Kadin, erkek, cocuk konfeksiyon, mobilya, mutfak ve diger
ev esyalar1 dahil olmak iizere gok gesitli begenmeli ve 6zellikli mallarn sa-
tan, tutundurma, servis ve kontrol amaclariyla boliimlere ayrilmg biiyiik 61-
cekli bir perakendeci birimdir (6)".

B. OZELLIKLERI:

Departmanh magazalan diger magazalardan ayiran 6nemli bagz 6zel-
likleri yukarida verdigimiz tanimlara uygun olarak asagidaki gibi agiklayabi-
liriz (7):

1. Biiyiikliik:

Departmanli magazalan ayirt etmekte kullamlan 6zelliklerden biri bii-
yiikliiktiir. Magazalarda biiyiikliik 6lgiisii olarak yilhik satis hacmi ya da ga-

4 Baybars Tek, Perakende Pazarlama Yénetimi.Ugel Yayimcilik Dagitimcr-
lik, izmir:1984, s. 22.

5 Louis W. Stern ve Adel 1. El.Ansary, Marketing Channels. Prentice-Hall
Inc., Englewood Cliffs, New Jersey:1977, s. 32.

6 A.M.A. Marketing Definitions: A Glossary of Marketing Terms
American Marketing Association, Chicago: 1960, s. 10.

7 Celil Koparal, Departmanli Magazalarin Organizasyon Yapiuart Gima
T.A.S.'deki Inceleme. Anadolu Uni. Basimevi, Eskigehir: 1986, s. 2.
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ligtirdig1 personel sayisi esas alinabilir. Amerikan Sayim Biirosu bir
zamanlar 100.000 dolarhik yillik satis hacmini ayirt edici biiyiikliik 6zelligi
olarak kullanmis, ancak daha sonra, g¢aligan personel sayisinin 25 olmasim
biiyiikliik 6zelligi olarak benimsemigtir (8).

Yonetim agisindan anlaml bir 6lgii sayilmas1 nedeniyle, gerek Ingilte-
re'de gerekse A.B.D.'de ¢alistinlan personel sayis: esas alinarak, diger iki
bzellige sahip bulunan ve en az 25 kigi ¢aligtiran perakendeci kuruluglar de-
partmanli magaza olarak kabul edilmigtir.

2. Mal Bilesimi:

Departmanh magazalarda ¢ok gesitli, 6zelligi olan mallar ile begen-
meli mallar aym zamanda satisa sunulurlar. Ozellilke gida maddeleri satan
slipermarketlerden ayird edilmesi miimkiin olabilmektedir. Bu magazalarin
mal bilesiminde giyim esyasin: ve bunlar iginde de 6zellikle kadin giyim eg-
yasinin oram daha fazla olmaktadir (9). Erkek ve kadin ve de ¢ocuk giyim
esyasi, moble, mutfak egyasi, elektronik vb. leri degisik boliimlerde miigteri-
lere sunulur. Her béliimde iiriin kaleminin sayisi ve iiriin zincirinin uzunlugu
sintrhdir, ama degigik boliimler bir arada bulununca tiir ve gesit bollugu in-
sanin goziinii ve gonliinli doldurur. Baz: iiriinler i¢in ve bazi bélgelerde de-
partmanli magazalar, hem kanal kaptani olarak hem de yeni uygulamalarn
benimseyip benimseten liderler olarak kanalda egemenlik kurarlar.

Departmanli magazalar, genellikle begenmeli mallar arryan miisterile-
re hitap ederler, ama miisterileri tatmin i¢in kuaftr salonlan, giizellik salon-
lan1 agtiklan gibi, sekerle- me boliimlerine de yer verirler. Ozel uzmanhk
isteyen bu gibi durumlarda bu béliimleri kiraya verirler ya da uzmanlagmis
kuruluglarin belirli bir satig yiizdesi kargilif1 buralarda satig yapmalarina ola-
nak saglarlar (10).

A.B.D Ticaret Bakanlig: bir departmanli magaza igin en az 25
personel sayisinin yamnda toplam satiglar icersinde; elbise, i¢ ¢amagir1 ve

8 Fred M.Jones, Retail Merchandising. Richard D.Irwin. Inc., Illino-
1s:1957, s. 38.

9 Aykut F. Sireli, Tiirkiye'de Departmanli Magazalarnin Miisterilerinin
Sosyoekonomik Ozellikleri. 1.U.Pazarlama Enstitiisi Yaym, Istan-
bul:1973, ss. 3-4.

10 Mehmet Olug, Op. cit., s. 9.



ev egyasi satiglart oraninin % 20 veya daha fazla olmasimi gerekli bir kriter
olarak kabul etmektedir (11). Bagka bir degisle, tekstil iiriinleri ve giyim es-
yalarinin pay: toplam satiglar icinde % 20 veya daha fazla olmalidir. Ticari
mal gesitliligi su sekilde siniflandirilabilir (12) ;

1) Tekstil Uriinleri (Mensucat Kismu); dekorasyoh i¢in kullanilan
perde, tiil gibi dokumalar, masa Ortiisii, carsaf havlu, dikis ve nakg igleri,

2) Giyim Egyalar,

3) Mobilya ve Ev Donanimu (hali, kilim gibi egyalar), gesitli ev aracla-
n ve geregleri, radyolar ve tv setleri (dayanikh tiiketim mallar1). Diger
taraftan zamanla bir takim kriterler de olugturulmustur. E§er magazanin sa-
tiglar1 5 milyon dolardan az olursa magazanin her bir mal grubunun satigla-
r1, toplam satiglarin % 80'inden daha fazla olamaz. Eger satiglar 5 milyon
dolann iizerinde ise o zaman gruplarin herhangibirin deki satig yiizdelerinde
bir sinirlama yoktur gibi.

3. Departman Y onetimi:

Departmanh magazalarin bir diger 6zelligi de mal departmanlarinin
departman yoneticileri tarafindan yonetilmesidir. Departman yoneticileri
genellikle malin satin alinmasindan, fiyatimin belirlenmesinden, satigindan
ve biiriit karin elde edilmesinden sorumludurlar. Departman y&neticileri aym
zamanda departmanin faaliyeti i¢in gerekli personelin nezaretinden de
sorumludurlar (13).

Departman sistemine destek saglamak amaciyla, muhasebe ve
denetim fonksiyonlar1 mal departmanlar tarafindan yiiriitiiliir. Muhasebe so-
rumlulugu finans-denetim yoneticisinin biinyesinde merkezilestirilir ve de-
partmanlarim1 daha iyi yonetebilsinler diye departman y®neticilerine
faaliyetlere iligkin istatistikler saglamr. Genis dlcekli faaliyetler nedeniyle ve
her departmanm1 aym derecede ilgilendirdigi i¢i, personel, kredi,reklam,
teslim ve magaza bakimi gibi fonksiyonlar merkezilestirilir. Etkin ve yeterli

11 Kenan Aydin, Perakendecilik ve Departmanli Magaza Miisterilerinin
Sosyo-Ekonomlk Ozelllikleri. Ozgiil Matbaas:. Istanbul: 1992, s. 64.

12 Modern Marketing Management, Revised Edition, Random House,New
York:1980, s. 466.

13 Fred M.Jones, Op. cit., s. 38.



bir uygulamanin gerceklestirilmesi icin, bu fonksiyonlarin her birinden
uzman bir yonetici sorumludur (14).

Departmanli magaza ayriminda 6nemli bir 6zellik de hizmet agirlikl
olmasidir. Bu hizmetler géyle 6zetlenebilir, kredi, teslim, personel yardim,
mal iadesi ve hog bir atmosfer. Tiiketiciler genellikle fiyat, kalite ve hizmet-
kargilagtirmasi yapar (15) .

C. DUNYADA'KI TARIHI GELISIMI:

Seckin bir endiistri iktisatgisi; departmanh magazalarin ortaya gikigi
ile buharli makinanin kesfedilmesi arasinda paralellik bulundugu fikrini
hararetle savundu (16). Soyle ki " Watt Yiizyi1" na gelinceye kadar buharh
makina birgok kez kegfedildi. Fakat ekonomik ve sosyal sartlara uygulanma-
s1 ancak 18.yiizyilin sonlarina dogru oldu. Departmanli magazalar
konusunda da ayni sey sdylenebilir. Bir ¢at1 altinda toplanan ve perakende
faaliyetinin farkli kisimlarinin meydana getirdigi genis ¢apli bir takim
perakendeci tegebbiisler kurulup isletildi. Fakat bu tegebbiisler kisa omiirlii
oldular. Bu tesebbiisler bulunduklar zamanin ¢ok ilerisinde olmalar1 nede-
niyle, siiratle unutularak kayboldular. Departmanli magazalar 19.yy.in orta-
larinda ise; kendilerini teknik gelismelerle de yonlendirerek, departmanli
magaza olugumunu miimkiin kildilar.

Departmanli magazalarin tarihsel baglangici kesin olarak belirleneme-
mekle birlikte, bu magazalarin 6nce Avrupa kitasinda kuruldugu, ancak geli-
simini A.B.D.'de tamamladi§1 ve bugiinkii hali ile tekrar Avrupa kitasinda
benimsendigi goriigii genellikle kabul edilmektedir. Nitekim Alfred Marshall
ik departmanli magazalarin Fransa'da 1852 yilinda Ingiltere'deki kooperatif-
cilik tecriibelerinden yararlamlarak kurulmug bulunan Bon Marche ve
Louvre oldugunu sdylemektedir(17).

14 Celil Koparal, Op. cit., s. 4.

15 William M. Pride and O.C. Ferrell, Marketing. Second Edition,
Houghton Mifflin Company. USA: 1980, s. 348.

16 H. Pasdermadjian, The Department Store;It's Origins, Evolution and
Economics. Newman Books, London: 1954, s. 1.

17 Alfred Marshall, Industry and Trade. The Mc.Millan Co., London:1920,
ss. 295-296.



A.B.D'de ise 1700 yillarinda ve 1800 yillar baglangicinda perakende-
cilikteki egemen gii¢ tiimiiyle genel magazalardi bununla birlikte, Amerikan
sehirlerinin biiyiimesi bunu carpici bir gekilde degistirmistir. Sehirler biiyii-
diikge, sehir merkezindeki yaya trafigi artmig ve sonug olarak, yerel magaza-
lar tatmin edilmesi gereken yiiksek diizeyde bir taleple karg: kar giya kalmig-
tir.

Sahiplik ve yoneticilik heniiz birbirinden ayrilmadig: igin, isletme
sahipleri aym zamanda igletmelerini kontrol edebilecekleri olgiide kiigiik
tutmak amaciyla mal bilegimlerini daraltirken, i hacimlerini de arttirmak
suretiyle genigleyen talebe cevap vermeye ¢aligmiglardir. Bununla birlikte,
bu magazalar satiga sunduklar1 mal bilegimlerini daraltmakla, toplam mutlak
satiglarimi ve kararlarini da sinirlandiniyorlardi. Sonunda, bir ¢6ziim olarak,
baz1 girisimciler mal bilesimlerine yeni mallar eklemeye baglamiglardir.
Bunun sonucunda ise, 1800 yillarinin ilk yarisinda, mal gruplar i¢in y6net-
sel sorumlulugun devredilmesi fikri gelismis, bu yonetsel gelismeye ek
olarak, departmanli magazanin dogusu agamasim hazirlayan belirli kiiltiirel,
sosyal ve teknolojik giicler faaliyet géstermeye baglamiglardir (18) .

Kadinlar, hem para agisindan hem de aile harcamasinin bir yiizdesi
olarak daha fazla harcamada bulunmaya baglamiglardir. Dikis makinasinin
icadi, hazirgiyim endiistrisinin hizla geligmesine olanak saglamistir. Maga-
zalar 6zendirici bir arag olarak fiyata daha fazla dikkat ederek harcamaya
baslamig ve artan okur yazarlik ile genisleyen gazete dolagimi genis ¢apta
reklamciligl miimkiin kilmigtir. Yine buna ek olarak, insanlari sehir
merkezindeki alanlara getirmeyi amacalayan kamu tasimacilig1 da geligmis-
tir. Boylece departmanli magazalar ekonomik ve sosyal gartlara bagh olarak
gelismeye baslamigtir (19).

Zamanla departmanli magaza, diikkanlarin ve satig barakalarinin
yerini aldi. Bunlar daha 6ncekilerden sadece biiyiikliikleri bakimindan degil,
satig sistemi bakimindan da degisikti; fiyat artik miisteriye, onun pazarlik
yetenegine ve piyasaya gore diizenlenmiyordu. Fiyatlar simdi kimsenin
itiraz edemiyecegi derecede elverisli ve tartigilmaz nitelikteydi. Departmanh
magaza, ister alic1 olsun ister sadece seyirci, herkesin igeri girmesine izin

18 Louis P. Bucklin, Competition and Evolutlon In The Distributive Trades.
Prentice-Hall, Inc., New Jersey:1972, s. 55

19 Benjamin C. Butcher and James R. McAnelly, Fundamentals of Retal-
lIng. The Mc.Millan Company, USA: 1973, s. 6.



veriyordu. Magazanin iginde dileyen, diledigi gibi dolasip diledigi seyi
elliyordu. Mal ¢esitlerinin ve bunlarin fiyatlarimin reklamim yapmak igin de-
partmanh magaza, halk yiginlarina dogrudan ySneliyordu.Bu amagla olaga-
niistii ¢gekicilikte kataloglar hazirlatip dagitiyordu. Krediyle satig yapiyor,
mal1 eve teslim ediyor ve begenilmeyen mali geri aliyordu. Ayrica unutul-
masin ki departmanli magaza her geyi satiyordu: Kadin gantalan, erkek
eldivenleri, ¢camagirlar, lambalar, mobilyalar, oyuncaklar, igneler, duvar
saatleri, hatta bisikletler ve baharatli ¢orekler (20).

[k departmanli magazalar ¢ogunlukla toptancilikla bag- lantil olarak
faaliyete bagladiklarindan, departmanli magaza ile imalatg1 arasinda dogru-
dan bir iligki olugmugtur. Bu tiir biitiinlesme ilk departmanhi magazalara al-
ternatif stratejiler arasinda tercih yapma firsati tanimigtir. Bu magazalar daha
iyi hizmetler saglamak icin ya yiiksek fiyatlar1 koruyacak ve birim bagina
yiiksek kar oram ile ¢aligacaklar ya da fiyatlan diigiirmeyi tercih edecek ve
tasarruflarinin bir kismum tiiketiciye aktaracaklardi. Her iki alternatifi izle-
yen departmanli magazalar basarilarim kamtlamuglardir. Biitiin bu gelismele-
rin sonucunda, mal bilesimi geligip birbirinden farkli satig usullerini
gerektiren mal gesitleri cogalmig ve bunlarin birarada satiga sunulmasi zor-
lagmaya baglamigtir. Dolayis1 ile mallar benzer satig usul ve araglarina ihti-
yag gosteren gruplar halinde siniflandirilarak, ayn departman larda satiga su-
nulmustur. Béylece kurulmus bulunan departmanl magazalar, daha sonrala-
r1 manifatura ve konfeksiyon digindaki begenmeli ve 6zelligi olan mallar1 da
mal bilegimlerine katarak, bugiinkii biiyiik perakendeci kuruluglar haline gel-
miglerdir.

Daha fazla departmanlar ilave edilerek tiiketicilere aym ¢at1 altinda
cok farkli 6zelliklere sahip magazalardan alig- veris yapma imkani saglan-
mustir (21).

Departmanli magazalarda gézlenen degismeleri bagliklarhalinde aga-
&1daki gekillerde inceleyebiliriz:

1. Kiral Depa O a cikmasi:

Departmanli magazalarda gézlenen ilk Snemli gelismeyi su gekilde

20 Rene Sedillot, Degis Tokugstan Siipermarkete. Cev. Esat-Nermi Erendor,
Cep Kitaplar1 A.S, Istanbul: 1983, s. 421.

21 Benjamin C.Butcher and James R.McAnelly, Op. cit., s. 7.
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aciklamak miimkiindiir: Departmanli magazalarin bir¢ogu mal bilesimlerini
gelistirirken, 6zel uzmanlagmay1 gerektiren bazi mal tiirlerinin ySnetiminde
yetersiz kaldiklarim hissetmigler, kendi biinyeleri i¢inde bu mallarin satigim
saglayacak departmanlan bu dalda uzmanlagms iigiincii kisilere ya da firma-
lara kiralamiglardir. Boylece kiralanmig departmanlar (Leased Departments)
ortaya ¢ikmugtir. Kiralanmig departmanlarin, departmam kiralayan kisi ya da
firmalarin y6netimi altinda olduklan genellikle fark edilmez ve miisteriler,
asil magazadan mi yoksa kiralanmis departmanlardan m alig-verig ettikleri-
ni ¢ofu zaman anlamazlar.

Bu departmanlarin kira s6zlegmeleri biiyiik 6l¢giide degisiklik gosterir.
Magaza genellikle kiralanmmg departmana satig alam, demirbaslar, 1sitma ve
aydinlatma, defter tutma gibi hizmetleri saglar. Diger departmanlar tarafin-
dan diizenli kredi ve teslim hizmetleri sunuluyorsa, magaza kiralanmig de-
partmana ¢ogu kez bu hizmetleri de saglar.

Departmani kiralayan ise, satilacak mal ya da mal gruplarim ve bu igte
¢aligacak satig personelini belirler. Kiract magazaya aylik kira tutarin1 ya da
satiglarinin belirli bir yiizdesini yahut da her ikisinin bir bilesimini &der.

A.B.D.'de geleneksel departmanli magazalarm 1974 yili toplam satig-
larnin % 6'sinin kiralanoms departmanlardan elde edildigi goriilmiistiir. Indi-
rimli sati yapan departmanli magazalarn ise 1974 yih satiglannnin % 10'u
ile 1969-70 yillan satiglarinin yaklagik % 20'si yine benzer departmanlardan
sag lanmigtir. Farkh kuruluslar i¢inde ¢ok gesitli departmanlar kiralanmasina
kargin, en sik kiralananlar ayakkabi, kadin sapkalari, miicevher, fotografci-
lik, giizellik salonlar ile otomobil lastigi, akiimiilator ve otomobil aksesuari
departmanlaridir (22).

Departmam kiraya vermekle magaza, o departmana sermaye ve
personel saglamak yiikiinden kurtulur. Béylece, magaza ¢ok daha hizli ge-
nigleyebilir ve en az riskle yeni departmanlan1 deneyebilir. Magaza aym za-
manda kiracinin uzmanlagmig yénetiminde ve biiyiik kiracilarin olmasi du-
rumunda satin alma giiciinden de yararlamr. Departmani kiralayan, uzman-
lagmig oldugu mal tiirleri iizerinde yogunlagarak ¢ikarim arttirir. Magazamn
demirbaglar ile hizmetlerini kullanir. Bunun yamusira, diger departmanlarca
yaratilan miisteri trafiginden ve magazanin tiim sati§ arttirica ¢abalanindan da

22 Celil Koparal, Op.cit., ss. 4-12. Departmanli magazalarin tarihi geligimi
bu eserden ozetlenerek verilmigtir. Diger kaynaklara gerektiginde atif
yapilmagtar.
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yararlanir.

Bununla birlikte, magaza ile kirac: arasinda anlagmazlik ortaya ¢ikabi-
lir. Departman kirasi, koordinasyon sorunlarim arttirir ve bagarisiz bir sekil-
de isletilen tek bir kiralanmig departman bir biitiin olarak magazanin ismine
zarar verebilir. Magaza diger departmanlara miisteri gekmek igin kiralanmig
departmandaki fiyatlan diigiiremiyeceginden, fiyatlama esnekligi azalir. Ay-
rica kira sozlesmesi departmandan elde edilebilecek geliri sinirlandirr.
Bunlarin yanisira, departmam kiralayan i¢in de bazi sakincalar s6z
konusudur. Departman kiracidan ziyade magazaya sayginlik kazandirir. Baz1
du- rumlarda kira tutar1 oldukga yiiksek olabilir. Bir de en 6nemlisi, iyi bir ig
gelistirdikten sonra magaza sahibi departmam: kendisi igletmeye ya da bir
bagkasina kiralamaya karar verebileceginden, kiraci ig yerini kaybedebilir.

Magaza yerini saglamlagtirp, sermayesini arttirarak kendi yeterli yo-
neticilerini yetistirdikce, departman kiraya vermenin 6nemi azalir. Magaza
biiyiidiikge, cogunlukla daha 6nce kiraya verilmis departmanlan kendisi ig-
letmeye karar verir. Sonug olarak, bagz1 gézlemciler, gelecekte departmanla-
rin kiraya verilmesi egiliminde bir diigme olacagini s6ylemekte, fakat ayak-
kabi gibi karmagik stok sorunlaru bulunan; saat tamiri, fotograf makineleri
ve malzemeleri gibi onemli teknik bilgi gerektiren; ve lokantalar ile barlar
gibi hizmet ve igletme sorunlar1 bulunan departmanlar i¢in bu egilimin bir
dereceye kadar siirecegini haber vermektedirler.

2. Ozel Satis Departmanlar: lusturulmasi:

Departmanli magazalarda gézlenen ikinci gelisme, genellikle magaza-
larin bodrum ya da zemin katlarinda kurduklan 6zel satig departmanlari
(Basement Stores) seklinde ortaya gikmugtir. Ciinkii sehirlerin biiyiimesiyle,
departmanh magaza yoneticileri bodrum ya da zemindeki satig dis1 alamn
satis alanina déniigtiiriilmesinin gekiciligini anlamiglardir. Satig dis1 faali-
yetler bir alt bodruma, yiiksek katlardan birine ya da digardaki bir depoya
aktarilmigtir. Daha onceleri bu faaliyetler icin kullanilan alanda, mal teghir
vitirinleri yerlegtirilmis ve satiga baglamgtur.

Bodrum ya da zemindeki departmanlarda satig faaliyetleri ii¢ tiirltidiir:
Birincisi, daha once bagka bir katta bulunan departmanlara yer agmak igin
zemin ya da bodruma aktarilip, basit bir sistemde yerlestirilmigtir. Baz1 du-
rumlarda bodrum tarafindan satigt yapilmamuig, fakat biiylime programi sira-
sinda eklenmisg yem tiirleri igerir. Oregin; Bayan giyisileri satan bir magaza
bodrum ya da zemine mefrusat yerlestirir ve diger niteliklerle birlikte, bir
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hazir giyim magazasi yerine bir departmanli magaza haline gelir. Satig faali-
yetleri diger katlarda yer alan departmanlardaki aym gelir grubuna mensup
miigterilere yoneltilir. Bu tiir faaliyetlere kiigiik departmanli magazalarda
rastlanur.

Diisiik fiyat ve pazarlik ortami ya da zemin faaliyetlerinin bir 6zelligi-
dir ve satiglar tipik iist kat miisterisine yonelik degildir. Bodrum ya da zemin
departmanlar: iist kat departmanlarindaki aym tiir mallan satarlar, fakat
mallar nispeten diigiik fiyatlidir. Bununla birlikte, bodrum ya da zeminde bii-
tiin iist kat departmanlarimin diigiik fiyath kargiliklar1 bulunmayabilir yahut
da bodrum ve zemindeki mal tiirleri iist katlarda tiimii mevcut bulunan bir-
¢ok cesitten yoksun olabilir. Bu durum genellikle mefrusat tiirleri i¢in s6z
konusudur. Ote yandan, dokuma ve giyim egyas1, cofu zaman diigiik fiyath
mal tiirleri i¢inde tiim cesitleriyle yer alir. Bu ikinci tiir bodrum ya da zemin
faaliyeti biiyiik departmanli magazalarda goriiliir.

Bazi durumlarda ise, bodrum ya da zemin, imalat¢inin indirimli malla-
n ve iist kat departmanlarinin hatali mallar gibi ¢esitli mallarin satisa sunul-
dugu yerdir. Ancak bu tiir bodrum ya da zemin faaliyetlerinde mal gesitleri
tesadiifen tam olur ve satisa sunulan mal tiirleri degiskendir. Diigiik fiyat ve
mallarm 6zellikleri 6zendirici reklamlarda basrol oynar. Bu da, bodrum ya
da zemindeki 6zel satig departmanlarinin tigiincii tiiriidiir.

A.B.D.'de 1920'erde ve 1930'larda oldugu gibi, ekonomik durgunluk
zamanlarinda bu gibi 6zel satig departmanlan hiz kazanmigtir. Daha 6nceleri
yiiksek gelir grubuna gekici gelen magaza, pazarhiga agik bodrum ya da
zemin departmanlan ile miigteri biitcesine uygun katlar agmislar, yahut da
bodrum ya da zemin departmanlarindaki faaliyetlerini genigletmiglerdir.
Ekonomik refah dénemlerinde, iist katlardaki departmanlarda goriilen artig
olgiisiinde olmamakla birlikte, bodrum ya da zemin departmaniarinin da sa-
tislar1 artmugtir. Ancak refah donemlerinde miigteriler daha g¢ok iist
katlardaki departmanlarin miigterisi olma egilimini korumuglardir. Is dur-
gunlugu goriildiigii zamanlarda ise miigteriler daha gok bodrum ya da zemin
departmanlarinin miigterisi olmuglardr.

Departmanli magazalarin en biiyiikleri, bodrum ya da zemindeki de-
partmanlanin da, kiiciik departmanli magazalarn toplam satiglarindan daha
biiyiik bir ig ylizdesi elde ederler. Bazi durumlarda bodrum ya da zemin de-
partmanlari, departmanh magazalarin toplam satiglarinin begte birini ya da
daha fazlasim gerceklestirebilir. Bunun nedeni ise, departmanh magazalari,
bodrum ya da zemin departmanlarina daha fazla miisteri gekebilecekleri bii-
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yik sehirlerde bulunmalardir. Biiyiik gehirdeki departmanli magazanin
bodrum ya da zemin departmanlarim1 miigterisi olabilen bir kigi, kii¢iik ge-
hirdeki departmanli magazamn daha gok iist katlariin miigterisidir buna ek
olarak biiyiik sehirdeki departmanli magazalar, satiy hacmi bakimindan ol-
dugu gibi, fiziksel bakimdan da daha biiyiiktiir ve bodrum ya da zeminde
daha fazla mal tiirlerini satiga sunabilir.

3. Sube Magazalarimin Acillmasi:

Departmanli magazalarda gozlenen iigiincii gelisme ise, yeni yerlesme
merkezlerinin olugsmasi nedeniyle, sube magazalari( Brance Stores) agilmasi
seklinde ortaya ¢ikmugtir. Sehirlerin biiyiimesi departmanli magazalarn is-
hacmini arttirirken, aym zamanda bu magazalar icin belirli sorunlar yarat-
mugtir. Tam anlamiyla bir ana kent kurulugu olarak merkezi alig-veris bolge-
lerinde kurulmus bulunan departmanli magazalar i¢in miisterilerin evleri ge-
hir merkezindeki magazalardan kilometrelerce Gtede inga etmeleri
ondokuzuncu yiizyilda bile bir sorun olmustur.

Yirminci yiizyilda bu sorun, birgok sehirde pek cok magaza icin daha
onemli hale gelmistir. gehirler biiylidiikkce ve sanayilesme arttikga ¢iftlik ve
kéy oturma yeri agisindan ¢ekiciligini yitirmistir. Bununla birlikte sehrin asil
alanlan artan sayidaki niifusa artik elverigli oturma yerleri saglayamaz ol-
mus, eski semtlerdeki niifiis azalmig ve oturmayerlerine toptanci, imalat¢1 ve
diger kuruluslar yerlesmis ve bdylece dig mahaller ve uydu sehirler gelisme-
ye baglamugtir.

Otomobil niifusun dis mahallere kaymasim kolaylastirmig ve magaza
biiro ya da fabrikadan uzakta oturmay ve yine igyerlerine uygun ¢abuk ve
ekonomik ulagimi miimkiin hale getirmistir. Bu kez de, iyi hizmet sunan ve
genis mal bilegimine sahip eski ve iinlii departmanl magzalarin bulundugu
merkezi alig-verig bolgelerine gereginden fazla seyahat baz: sorunlar dogur-
mustur. Otomobil sayis: arttikga, otopark alami nispi olarak azaltilmugtir.
Buna ek olarak, departmanl magaza miisterileri, yalmzca tesadiifen trafigin
az oldugu yerlerden degil, aym1 zamanda ulagim zamanin kisa ve alig-verig
kalabaliginin az oldugu, eve yakin yerlerden satin almaya yonelmiglerdir.

Bu durumu kargilamak igin, gehir merkezindeki departmanli magazalar
yeni yerlesme alanlarinda sube magazalar agmak suretiyle, bu alanlara
hizmet etmeye baglamiglardir. Bazi sube magazalar, gehir merkezindeki ma-
gaza ile ayn1 mal gruplarim satiga sunarken, digerleri mobilya ve mefrugat:
satiga sunmamuglar ve bayan hazir giyim mallarinin nem kazanmasiyla, 6n-
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ce konfeksiyon magzalari durumuna gelmiglerdir. Cogu kez sube magazalar,
sonradan gelisen ve gelismesi muhtemel igi yonetemeyecek kadar kiiciik ku-
rulmuglardir. Katlarda detayl1 satig alan1 saglanmamis ve bazi1 durumlarda
otopark alanlan yetersiz kalmigtir. Bununla birlikte, Ikinci Diinya Sava-
si'ndan sonra sube magazalarin sayis1 6nemli hale gelmistir; gelisen
departmanlar magazalar bundan bdyle miigterilerini evleri yakimnda maga-
zalara sahip olmak geregini kavramiglardir. Bugiin, uygulamada tiim
geleneksel departmanli magazalar bir ya da daha ¢ok sube magazalara
sahiptirler. Sube magaza kiiciik olmasina ve sehir merkezindeki ana magaza-
dan daha az satig hacmi yaratmasina karsin, sayilarinin ¢ok olmasi nedeniy-
le, bir grup olarak, sube magazalar toplam igletme satislarinin daha biiyiik
kismini saglarlar. 1965'te A.B.D.'de yillik satiglar1 1.000.000. dolar ve daha
fazla olan departmanli magazalar iglerinin yarisim1 sube magazalardan elde
ederken 1974'te bu rakam yaklagik olarak % 72'ye ulagmustir. Jube magaza-
larin gesitli yararlar1 vardir. Bu yararlari sdyle Ozetleyebiliriz: Sehir
merkezindeki magazalar, genis yerlesme merkezindeki miisterilerine sube
magazalar aracilifiyla izlerler. Sube magazalar, sehir merkezinde subenin
sayginlifi nedeniyle ig ¢ekerler ve ayni zamanda insanlan firmadan
haberdar ederler, hatta bazen ana magaza ile yeni miisteriler kazanir. Ana
magazanin satis igiyle ugrasmayan departmanlari, toplam genel giderlerde
onemli bir artisa neden olmaksizin, muhasebe ve reklam gibi ek igleri yerine
getirebilirler. Net sonug¢ sudur ki, sube magaza isletmenin toplam karina
onemli katkilarda bulunur.

Yukanda agiklanan yararlar1 yaninda sube magazalarin yarattigi bazi
sorunlar da vardir. Sube magazalar bazen ana magazanin satiglarim1 nemli
olgiide diigiiriirler. Baz1 sube magazalar ise, Oylesine elverigsiz yerde kurul-
muslardir ki, ek karlar saglamak yerine zarar ederler. Sube magazalarda
ortaya ¢ikan bir bagka sorun da etkin yonetimdir. Baz1 departmanli magaza
igletmeleri, bu sorunu, ana magzaya satislar i¢in sube sorumlusu gorevlendi-
rerek ¢6zme girisiminde bulunmaktadir. Yine bir kisim departmanli magza-
lar, sube magazaya ana magazanin stoklarindan mal segme izni verirken;
dogrudan toptanci pazarlarindan mal satin almalan konusundan sube maga-
zalara yetki vermektedir. Ancak artan Olgiide, zincirleme magazalarin
organizasyon ilkeleri benimsenmektedir. Yine de bu ¢oziimlerin higbiri, su-
be magaza ile ana magaza arasinda anlagsmazliklar1 ve sorumluluklarin iist
iiste gelmesini ortadan kaldirmamaktadir.
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4. Indirimli Satis Yapan Departmanh Magazalarin Kurulmasi:

Departmanli magazalarda gozlenen dordiincii ve son gelisme ise
indirimli satig yapan departmanli magazalarin ( Discount Departmen Stores)
kurulmasidir. Tanimlanmast olduk¢a zor olan bu magazalar igin " Ozendirici
Departmanli Magazalar ( Promotional Departman Stores) " terimi kullanil-
maktadir. Fakat, indirimli satig magazalari, aslinda markali, elektrikli aletler,
saatler, fotograf makinalari, yolcu egyasi, miicevher ve benzer mallar indi-
rimli fiyatlarla satan kiiciik magazalardir. Dayanikli mallardan daha ¢ok
giyim egyasina onem veren, indirimli satig yapan departmanli magazalar ise,
1950'erin baglarinda Ingiltere'de gériilmeye baglanmis ve ¢ok sayida fiyat
bilincine sahip miigterileri cabuk¢a magazalarina ¢ekmeyi basarmiglardur.
Bugiin, indirimli satig yapan departmanhi magazalar olarak tanimlanan kuru-
luglar agagidaki 6zellikleri tagimaktadirlar.

- Dayanikli mallar, dokuma mallar1 ve ¢ofu zaman gida maddelerini
de iceren genis mal cesidi.

- Her mal grubunda en popiiler kalemler, renkler ve biiyiikliiklerle si-
nirli mal cesitleri. :

- Satiglarin temel g¢ekiciligi olarak fiyatlarin vurgulanmasi. Fiyat
dizilerinin orta ve diigiik gelirli aileleri amaglamasi.

- Optik geregler gibi uzmanlik gerektiren mallar diginda self-service
faaliyetlerinin vurgulanmasi.

-Kisithi miisteri hizmetleri ya da kredi ve teslim gibi hizmetler i¢in ek
ticretler.

- Cogu zaman pazar giinii dahil, uzun ¢caligma saatleri.(10.00-22.00).
-Genis bir iicretsiz otopark alani.

- Nispeten sabit, gosterigsiz binalar ve demirbaglar.

- Kullanim alanlarimin 15.000 m2 ile 60.000 m2 arasinda degismesi.

Disccount Merchandiser Dergisi 3.000 m2'yi en az biiyiikliik olarak belirle-
mistir. Fakat 1975 yilindaki ortalama biiyiikliik 21.474 m2 dir.
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D. TURKIYE'DEKI TARIHI GELISIMI:

Tiirkiye'de departmanli magazalarin kurulmas: ve perakende ticarete
yerlesmesi 1960'dan sonraki devrede olmugtur. Her ne kadar 1960 6ncesinde
de departmanli magazaya benzeyen kuruluslara rastlanmakta ise de, bunla-
. rin gergek manasi ile departmanl: magaza olarak faaliyette bulunmasi 1960
yilindan sonra olmugtur (23).

Bati iilkelerinde departmanli magazalar, manifatura egyas: satan kii-
ciik perakendecilerin, rekabetin etkisiyle birlesmeleri sonucu kurulmugtur.

Tiirkiye'de ise; Departmanli magazalarin bir kismi, perakende ticarette
bir yenilik getirmek ve self servis esasina dayanan bir sati§ sistemi ile rakip
kuruluglar karsisinda avantajli olmak amaci ile kurulmuglardir. Béylece, ni-
hai tiiketicinin satinalma planina en yakin mal kombinezonunu self servis
usulii ile satan, Gima ve 19 Mayis Magazalar1 gibi, departmanli magazalar
acilmugtir.

Ulkemizde departmanli magazalarin bir ikinci grubu ise, vaktiyle top-
tanci ve/veya imalat¢i birer kurulug iken rekabetin etkisiyle perakende
ticarete yonelmis ve zamanla departmanli magaza hiiviyetine biirlinmiis ma-
gazalardir. Ornegin 1875 yilinda toptanci bir firma olarak kurulmug bulunan
Dilberler, toptan ticarette rekabetin giddetlenmesi ile 1930- 1935 yillarinda
perakende ticarete baglamig ve zamanla geliserek 1964 yilinda bir depart-
manhi magaza haline gelmigtir. Benzer bir tarihi gelisimin Karamiirsel igin
de dogru oldugunu gormekteyiz. Bu miiessese de 1890 yillarinda imalatgi
bir firma olarak faaliyete baglamig, Birinci Diinya savagindan sonra
Sultanhamam semtinde agtif1 satig subesi ile perakendecilife yonelmis,
1957'de mal bilegiminde giyim egyasi ve konfeksiyonun nisbi énemi
artmaya baglamug ve 1961'den sonra da tam anlamu ile bir departmanli maga-
za durumuna gelmigtir.

Tiirkiye'de departmanli magazalann iigiincii bir grubu, dogrudan dog-
ruya perakende ticareti hedef alarak faaliyete baglamig ve zamanla bu hiivi-
yeti kazanacak kadar geligmis miiesseselerdir. Bunlara 6rnek olarak da;
1944 yilinda kumas, tuhafiye egyas: ve konfeksiyon perakendecisi olarak
kurulmug bulunan ATALAR" gosterebiliriz. Benzer bir gekilde Lion maga-
zas1 da 1873 yilinda tamamu Avrupa'dan ithal edilen mallarin perakendecisi
olarak faaliyete baglamis ve bugiin muhtelif katlara yayilmig departmanlarin

23 Kenan Aydm, Op.cit., s. 73.
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herbirini bagimsiz igletmecilere kiralayan bir departmanli magaza (Leased
Department Store) hiiviyetini almigtir.

Giinlimiiz Tﬁr]dye‘sinde ise; ekonomik ve sosyal geligmeler ile tekno-
lojik gelismelerden de yararlarak faaliyet gosteren departmanli magazalara
GIMA, Yeni Karamiirsel, Siimerbank, Ordu Pazarlari, Printemps, Huzur Gi-
yim, Ender, Cetinkaya ve APS gibi magazalar 6rnek gosterilebilir.

E. AVANTAJLARI (24).

Departmanli magazalarin bu magazalardan alig-verig yapmanin bir ta-
kim avantajlan vardir. Bunlan su sekilde6zetleyebiliriz;

1. Mal olarak bol tiir ve gesit.

2. Departmanlara reyonlara ayrilma neticesinde artan alig veris yani
ticaret.

3. Merkezden verilen kararlar ve yapilan kontroller sonucunda diisen
fiyat (maliyet). Yiiksek cirolari, yiiksek stok devir hizlari, dogrudan iiretim
kaynaklarindan ve toptan alim yaparak mal alim maliyetini diigiirmeleri
sonucu diigiik fiyat ve marjlarla sati§ yapabilmeleri.

4. Uzmanlardan dolay: gelisen i giicii verimi.

5. Modada onciiliik, 6nderlik.

6. Kolayliklar saglayan kredi kart: ile ahig-veris yapma imkani.

7. Alig-veristeki hareketlilik (heyecen).

8. Uygun perakende satig b6liimlerinin bulunmasi.
9. Her tiirlii servis imkani.
10. Modern teknolojiye agiktirlar. Pazar bilgileri ve bunlar1 degerlen-

dirme imkanlan yiiksektir. Ticaret hayatinda ileri tekniklerin onciisiidiir. Bu
ileri tekniklerin kullamlmastyla ayrica giderlerini diiglirme imkanina sahip-

24 Joel R. Evans and Barry Berman. Marketing. Mc.Millan Publishing Co.,
USA:1982, s. 363.
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tirler. Bu tiirden bir uygulamaya en giizel 6rnek bu magazalarda "self servis"
kullamilmasidir (25 ).

11. Biiyiik kapéiSiteleri sonucu toptancilik ve imalatcilik faaliyetlerini
bizzat iistlenerek dikey entegrasyona gidebilirler (26).

12. Standart ve ambalajli mal satmak zorunda olduklarindan iiretici ve
imalatgilan standardizasyona ve yiiksek kalite de mal iiretimine zorlarlar.

13. Miigterilerin hemen her tiirlii ihtiyaclarin1 karsilayabilmekte, bu
acidan da yatay rekabette kiigiik magazalara gore daha avantajhdirlar. De-
partmanli magazalar miisterilerine; dinlenme, kafeterya, seyahat acentalari,

banka gubeleri, kuafor, sanat merkezi, kitap reyonu, gocuk eglence boliimleri
gibi hizmetler sunarlar.

F.DEZAVANTAJLARI:

Avantajlarinin yaninda departmanli magazalarin bir takim dezavantajlar
da vardir. Bunlar;

1. Yonetim, merkezden kontrollii (tekelden) satin almalardan dolay,
sube magazalarin ihtiyaglarimi kargilamada yeni fikir ve goriigleri dikkate
almada isteksiz goriinebilirler (27).

2. Oldukga yiiksek ig¢ilik maliyetleri.

3. Biiyiik oranda- bazilarimn istikrarsiz (heniiz kendini gostermemis)
isgiicii kapasitelerliolan merkezi i bolgelerine bagimhlik.

4. Ozel bir igyeri imajinin olmayigi.
5. Ozel igyerleri ve indirimli magazalardan gelenrekabet.

6. Ozellikle sehir merkezlerindeki trafik sikigikhiklarmin miisterilerin

25 Gida ve Ihtiyag maddeleri T.A.S., Modern Magazacilik Sistemi Biiyiime
ve Gelisme Projesi, Ankara:1976. s. 7.

26 Kenan Aydin, Op. cit., s. 76.
27 Joel R.Evans and Barry Berman, Op. cit., s. 363.
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magazaya yaklagmalarim giiclestirmesi (28).

7. Optimal biiyiikliifiiniin korunamamasi durumunda, fiyat dig1 reka-
betin etkisiyle genel isletme giderlerinin artmasi.

8. Isletme biiyiidiikge igletme ici iletisim, muhasebe, stok kayit v.b ig-
lemlerin karmagiklagmasi.

Il. DEPARTMANLI MAGAZALARIN BASARISINI ETKILEYEN
TEMEL FAKTORLER:

A. KURULUS YERININ SECIMI:

Departmanli magazalarin kurulug yeri belirlenirken, 6nce magazanin
faaliyette bulunacag: sehir ya da ticari alan segilir (29).

1. Sehir da Ticari Alan Secilirken Go6zoniinde Bulundurulan

Faktorler:

Departmanli magaza sahip ve yoneticileri magazalann ticari alanda
gelirin miimkiin oldugu kadar diizenli, garantili, miktar bakimindan 6nemli
ve optimal kar igin yeterli oldugu bir yerde kurmak isterler. gesitli endiistri-
lerin var oldugu sehirlerde tek bir endiistrinin iistiin oldugu alanlara kiyasla
gelir daha kararh ve garantilidir. Tek bir endiistrinin egemen oldugu alanlar
cesitli faktérlerden ve 6zellikle mevsimlik is degismelerinden etkilenebilir.

b. Ticari Alamn Niifusu;

Ticari alamin niifusu departmanli magazanin muhtemel miigterilerinin
sayisim belirler. Niifustaki mevsimlik kaymalara da dikkat edilmelidir. Bir
cok ticari alanda niifus yazin ve kigin tatil aylarinda ¢ogalmakta, yilin arta
kalan kisminda ise azalmaktadir. Turistik bolgeler bu duruma iyi bir 6rnek-
tir.

28 Baybars Tek, Op. cit., s. 24.
29 Celil Koparal, Op. cit., s. 26.
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c. Sehrin Gelisimi:

Yeni endiistrileri gekecek aktif bir ticaret odas1 ya da endiistriyel ge-
lisme grubu; gehri yeniden oturulabilir sekle koyma planinin uygulanmasi;
geligmis sportif, kiiltiirel ve eglenceye yonelik programlar ve diizenli bir
trafik ve kamu tagimaciligi gelisme isaretlerinden bazilaridir.

d. Niifusun Satin Alma Giicii:

Bolgede kurulmug endiistrilerdeki maaglarin toplami ve ortalama iic-
ret, licret ve maag ddemelerinin diizenliligi ve siklif1, yashlara yapilan
sosyal giivenlik 6demeleri ile banka mevduatlarinin miktar1 ve egilimi tiike-
ticilerin satin alma giiciiniin 6nemli kaynaklan ve gostergeleri arasindadir.

e. Refah Dagilimi:

Evlerin tiir ve gesitleri, ev sahiplerinin orani, toplumun egitim diizeyi,
telefonlarin sayisi, otomobillerin sayist ve markalan gelir dagilimim belirle-
mekte yararlamilan bilgiler arasindadir.

f. Rekabetin Yapis: ve Siddeti:

Rakip magazalanin sayilari, kat alanlar1 ve kurulug yerleri incelenmeli-
dir. Ticari alan departmanli magazalara doymus mudur? gibi sorulara cevap
aranmalidur.

g. Devlet Yasalar:

Servet, gelir, satig, tiikketim ve igletme vergileri ile ruhsat ihtiyaclarina
iligkin devlat yasalar1 da 6nemlidir.

a. is Hacminin Tahmini:

Potansiyel satig hacminin tahminidir. Rakip firmalarn faaliyetlerini
bagariyla siirdiiriip siirdiiremedikleri de incelenir.

b. Miisterilerin Sa a kanhkl

Departmanli magaza, aym tiirdeki difer magazalarin yakimn da ku-
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rulmalidir, ¢iinkii bu magazalar grup olarak ticari basar saglamaktadir.

¢. Yaya Trafigi:

Yaya trafigi ne denli yogun olursa, ig hacmi o denli biiyiik olur. Maga-
za i¢in segilen yerden gecen insanlarin sayisi trafik sayim ile hesaplanur.

d. Magazaya Ulasabilme Olanagi:
Bu konuda agagidaki hususlara dikkat edilmelidir.

- Kurulmas: tasarlanan magazanin, miigterilerin ve iggGrenlerin
evlerine olan uzaklig:.

- Tramvay, otobiis ve metro gibi kamu tagima araclarimn hazir bulun-
masl.

- Uygun bir yiiriiyiis mesafesindeki otopark tesisi.
- Caddenin magaza kurulus yeri belirlenecek .
- Caddenin genisligi.

. Sermaye Yatirnminin Geri Do i

Bu yatinnm, kullanilacak donatim ve demirbaglarin maliyeti, mal
stokunun biiyiikliigii ve devir hi1zi1 ve denecek kira ya da yer ve binanin
maliyeti ile belirlenir. Departmanli magaza tiim yatinmin makul bir oranda
geri dsnmesini bekler. Sehir merkezinde kurulan magazalar zamanla;

1. Genig bir talebi bulunan mallarin satildigy;
2. Turist ve semtlerde oturan kigilere yonelik;

3. Diigiik gelir gruplarinin bulundugu gehir merkezine yakin yerlerde
subeler agmaya bagladilar (30).

30 E. Jerome McCarthy, Basic Marketing. Sixth Edition s. 340.
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B. BINALAR, FiZIKSEL OLANAKLAR ve MAGAZA iC DUZENI:

1- Binalar:

Cagdas mimarlar "Magaza binasi etkin bir sati§ arac1 olmalidir" fikrini
benimserler. Magazanin cephesi magazay: ¢ekici kildif icin, basaril bir is-
letme izlenimi vermeli ve iglerin durgunlugu ya da bagarisizlig1 goriintimii-
nii yansitmamalidir. En az bakim maliyeti ve magaza vitrinlerinin ve iginin
giinesin verebilecegi zarardan korunmas: 6zel dikkat gerektirir. Iyi bir ay-
dinlatma, uygun yiikseklikteki tavanlar, renkli teshirler ve miisteri trafigini
uygun hale getirecek ara yollar olmalidur.

2- Demirbaslar ve Donanim:

Magaza demirbaglari; camli ve rafli teshir dolaplan, kasalar, raflar,
tezgahlar ve masalar gibi dogrudan satis, teshir, depolama ve mallarn ko-
runmasinda kullanilan dayanikli mallardan meydana gelir. Magaza donatim
ise, yilk ve insan tasiyan asansorler, yiirliyen merdivenler,havalandirma
birimleri ve tasima komyonlan gibi, satiglar1 ve satig dig1 faaliyetleri kolay-
lagtirmak icin magaza iginde ve diginda kullanilan diger dayanikli araglardir.

3- Magaza ic Diizeni:

I¢ diizen planlamirken iki amag¢ g6zoniine alinir. Birincisi, magazay1
miisteriler i¢in miimkiin oldugu kadar gekici, davet edici ve uygun hale
getirmek; ikincisi ise, alandan en etkin ve doyurucu yaran saglamaktir.

C. FINANSAL YAPI:

Magazanin yeterli fonlar olmaksizin siirekli ve karh faaliyette bulun-
masi olanaksizdir. Yeni magazamin kar olanaklari, agili giderleri ve faaliyet
giderlerinin aragtirilmasina y6nelik hazirlik asamalanm kargilayacak yeterli
sermaye esas alinmahdir. lyi bir planlama yapilmalidur.

D. UST YONETIMIN NITELIKLERI:

Departmanli magaza iist yoneticisi yliksek derecede yonetsel yetenege
sahip olmalidir. Bagarili yonetim teknik, insancil ve kavramsal yetenege da-
yanir. Teknik yetenek, belirli bir faaliyet tiiriinden anlamay1 ve bu konudaki
beceriyi gosterir. Insancil yetenek, yoneticinin 6nderlik ettigi grup icinde is-
birlik¢i ¢aba kurmak i¢in, bir grup iiyesi olarak etkin bir bi¢cimde ¢aligma ye-
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tenegidir. Kavramsal yetenek ise, igletmeyi bir biitiin olarak gérme yetenegi-
dir.

E. PERSONELIN NITELICi:

En 6nemli faktorlerden biri de insan faktoriidiir. Yeterli satig personeli
ve satiglar1 destekleyici personel secilmedikce, bu personel etkin bir gekilde
egitilmedikge, layikiyla iicretlendirilmedikge ve uygun bir bi¢cimde denetlen-
medikce karli bir magaza faaliyeti olanaksizdir.Her iggorenin temel yiikiim-
liiliigii, belirlenmig politikalara itaat etmek, igini en iyi sekilde yapmak, go-
rev ve sorumluluklarim bilmektir.

23



IKINCi BOLUM
DEPARTMANLI MAGAZALARIN YONETIMI
I. MAGAZA YONETIMI:

A. YONETIMIN TANIMI ve ANLAMI:

Yonetim bilimi san'atlarin en eskisi bilimlerin en yenisi olarak
nitelendirilmektedir (31). Yonetimin sézkonusu oldugu heryerde insan
unsuru 6n plana ¢ikmaktadir. Insamin en biiyiik buluglarindan birisi
toplulukla ¢caligmasidir. Gaye ve hedefler, askeri, ekonomik, dini veya sosyal
olabilir. Insanlarin imkanlarim birlestirmeleri, en genis ve ileri hayallerini
bile gerceklestirmelerini miimkiin kilmigtir. Hayalleri gayeler, hedefler, ta-
sarruflar ve planlar takip etmig.isbirligi, ahenk ve koordinasyon zorunlulu-
gunu dogmugtur.

Planlanmig, organize olmug koordine bir toplulukta noksan olan,
hareket verici kuvvet yonetimdir. Bu kuvvet, igbirligi yapan insanlar,
faaliyete geciren ve bu faaliyeti gayeye varincaya kadar kontrol ve tegvik
eden bir unsurdur.

Yonetimi temsil eden insan, planlayan, organize kumanda, koordine ve
kontrol eden kimsedir.

 Insanlar ¢ok eski ¢aglardan beri biraraya gelerek biiyiik igler bagarmis-
lardir. Bu aym zamanda medeniyetin de basglangici olmustur (32).

Yénetim gok ¢esitli gekillerde tamimlanmakta, fakat herkesin kabul ettigi
ortak bir tanimi bulunmamaktadir. Biz de yukandaki biitiin unsurlan dikkate
alarak yonetimin gegitli tammmlarim yapmaya ¢aligacagiz.

" Yénetim, insanlarn igbirligini saglama ve onlar bir amaca dogru y&-
neltme ve yiiriitme faaliyet ve ¢abalarimin toplamidir (33)" seklinde tamimla-
nabilir.

31 Tamer Kogel, Isletme Yoneticiligi. istanbul Universitesi Yayin No: 205,
s. 3.

32 Melih Koger, Isletme Yonetimi ve Organizasyon Fonksiyonu. Giiven
Matbaasi, Ankara: 1970, s. 5.

33 Inan Ozalp, Yonetim ve Organizasyon. Anadolu Uni. Basimevi, Eskige-
hir: 1986, s. 5.
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Bir diger tamimu ise " Belirli bir takim amaglara ulagmak icin bagta
insanlar olmak iizere parasal kaynaklari, donammi,demirbaslari, hammadde-
leri, yardimc1 malzemeleri ve zamam birbiriyle uyumlu verimli ve etkin kul-
lanabilecek kararlar alma ve uygulatma siireglerinin toplamidir (34)".

Bir bagka tanimu ise, " Bir grup insan1 orgiit amag ve hedefleri dogrultu-
sunda yonlendirmeyi ya da onlara rehberlik etmeyi ihtiva eden bir siirectir
35)".

Tariflerdeki ortak unsur insandir. Insan faktoriiniin gittikce daha ¢ok an-
lagilan 6nemi ve agurhig Grgiit, yonetim, davramg gibi kavramlann her gegen
giin yeniden tartigilmasina yeni goriig ve fikirlerin ortaya ¢ikmasina sebep
olmaktadir. " Yonetim, insanin insan tarafindan, insanca ve insan i¢in, amag-
lara dogru yOnetilmesi sanat1" gibi bir tarif, bu gelisme ¢izgisini, daha dog-
rusu insanin énemini vurgulamaktadir. Degisen cevre gartlar icinde bagar
saglamanin, insana dénmek ve her yonden onu yiiceltmek yolunda atilacak
adimlarla gerceklik kazanacagim bilmek,ySneticilerin unutmamasi gereken

bir husustur.

Ekonomik ve sosyal gelisme ve degigmeler igletme yOnetiminin sosyal
sistem icindeki Onemini son derece arttirnig ve bir yonetsel devrimden
(Managerial Revolution) s6z edilir olmugtur. Bu devrimlerin ilki, yénetimin,
_ hiyerarsik organizasyonlarda, kendine 6zgii bir uzmanhg: gerektiren bir

fonksiyon olarak ortaya gikmasi geklinde olmustur. ikincisi, biiyiik isletme
organizasyonlarinda sahiplik ile yoneticiligin ve kontroliin ayrilmasi ile bir-
likte yonetim iglerinin ¢apragiklik ve ¢apinin geniglemesi sonucu yoneticili-
gin mesleklesmesi seklinde ortaya ¢ikmug; ve bugiinkii iiciincii agamasinda,
yOnetime katilma ilkesi ile yeni bir boyut kazanmugtir (36).

34 Erol Eren, Yonetim ve Organizasyon. Igletme Fakiiltesi Yaymn No: 236,
Istanbul: 1991, s. 3.

35 Nurettin Kaldirimei, " Yonetim Acisindan Davraniga Sistem Yaklasimive
Karmagik Insan Kavramunin Yorumlanmasi," Erciyes Universitesi Ikti-
sadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi Say1:6, (Kasim-1984), s. 65.

36 Tamer Kogel, Op. cit., s. 7.
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B. YONETIM ORGANLARI:

Tim orgiitlerde gesitli diizeylerde uygulanan yonetim gorevleri
evrenseldir. Bir komutandan bir iiretim igletmesi genel miidiiriine kadar tiim
yoneticiler evrensel olan yonetim gorevlerini aym sekilde fakat farkli amacg-
lara yonelik olarak uygularlar.

Gergekten biiyiik, kiiciik, 6zel-kamu gibi biitiin érgiitlerde yoneticilerde
cesitli diizeylerde is goriiriiler. Ug cesit yonetim kademesi vardir. Depart-
manli magaza igin de gegerli olan bu yonetim kademelerini su sekilde 6zet-
leyebiliriz,

1- Ust Kademe Yénetimi:

Yonetim gorevleri olan yaraticilik, planlama, haberlesme, 6zendirme,
liderlik ve denetim bu kademece uygulanir. Gorevleri yerine getirirken iist
y6netim harcanacak zaman ve ¢aba onlarin bulunduklan diizeye goére degi-
sir. Yonetim goérevleriyle ilgili uzun dénemli ve isletmenin yagamas: icin
Onemli goriilen kararlar bu kademede alinir. Biiyiik bir igletmede, bagkan,
genel miidiir, genel miidiir yardimcist ile miidiir iist yonetim orgammni olustu-
Tur.

Ust yonetim orgam igletme politikasini belirleyip, planlar, siparigleri
kabul eder, seminerlere ve konferanslara katilir, isletmenin ortaklarina hesap
vermek gibi iglerle ilgilenir.

2- Orta Kademe Yonetimi:

Orta kademe yonetiminin gérevleri igletmenin biiyiikiigiine gore degigir.
Ust yonetim orgam yetkilerinin biiyiik bir kismim orta kademe yoneticileri-
ne birakmiglardir. Bu nedenle orta kademedeki yoneticilerin sayisindaki az-
liga ragmen biiyiik yetkilere sahip olduklar1 goriiliir.

Daire bagkani, sube miidiirii gibi y6neticilerden orta kademe y6netim
orgam olugur. Bu kisiler iist kademe y6netimince belirlenen amaglar1 bagar-
mak icin gerekli olan program ve faaliyetlerin yiiriitiilmesinden sorumludur-
lar.

26



3- Alt Kademe Yonetimi:

Bu diizeydeki yoneticilerin sayis1 fazladir ve belirli yetkilere sahiptirler.
Alt kademe caligmalarina nezaret ederler. Bu nezaret ile ¢aliganlar arasinda
siki bir eggiidiimiin saglanmasina ¢aligirlar (37).

C. YONETIM SURECI:

Yonetim siireci gu sekilde tanimlanabilir; "Bir veya birden fazla amaca
erigmek icin bir insan grubunun igbirligi etmeleri ile ilgili olarak giristikleri
faaliyet ve diizenlemelerin toplam”.

Yonetim siireci, bir yoneticiyi ilgilendiren ii¢ temel dgeyi kapsar.
Bunlar (38);

1. Fikirler

2. Nesneler

3. Insanlar

Bu ii¢ 6ge kavramsal diisiince, yonetim ve énderlikle iligkilidir.

- Kavramsal diigiinme, yeni ig alanlarin1 diiglinme ve yeni firsatlar yaratil-
masinin formiile edilmesini; yonetim, yénetim siirecini ayrintili olarak ele
almay1; onderlik, igletme amaclarim gergeklestirmede, insanlar1 motive
etmeyi ifade etmektedir. Yénetim ve 6nderlik farkli kavramlardir. Onderlik
yOnetimden daha genig bir kavramdir. Bu iki kavram arasindaki fark &rgiit
sozciigiinde ortaya gikar. Onderlik, amaglar1 bagarmak i¢in insanlarla galis-
may1 amaglarim gergeklestirmeye ¢aligir. Bu nedenle birey kisisel amaglan
gerceklestirmede bagarili olabilir, fakat Srgiitsel amaglart gergeklestirmede
bagarili olmayabilir. Yonetim siireci gekil-1'deki gibi gosterilebilir.

37 Eyyiip Aktepe, Isletmecilik Bilgileri. Pamuk Ofset, Istanbul: 1988, ss.
182-183.

38 Jerome Kanter, Management Oriented Management Information Sy-
stems. Englewood Cliffs, New Jersey: Prentice-Hall. Inc., 1977, s.
287. .
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Sekil-1: Yonetim Siireci

Kaynak: Fermani Mavis, "Yonetim Siireci," Anadolu Universitesi Yaymla-
r, No: 365, s. 102.

D. YONETIM SURECiNiN OZELLIKLERTI: (39)
Bu 6zellikleri maddeler halinde agagidaki gibibelirtebiliriz;
1. Yonetim bir veya birden fazla amaglan gerceklegtirmeye yoneliktir.

2. Yonetim belirli bir takim begeri ve maddi kaynaklan serbestge
kullanabilme yetkisini gerekli kilar. Bu kaynaklardan beseri unsur gerekli
kosulu olusturur.

39 Erol Eren, Op. cit., s. 4.




3. Yonetimin olmasi igin bir y§netici en azindan da bir yénetilen insanin
olmas: gerekir bu nitelii ile sosyal ve grupsal bir stiregtir. .

4. Yonetim, begéﬁ ve maddi kaynaklar arasinda optimum bir uyumu ve
igbirligini gerektirir.

5. Yonetim, yonetici olan kimsenin y6netilenlere diisiindiiklerini ve ver-
digi kararlar1 uygulatabilecek kigisel bir otorite kurmasim zorunlu kilar.

6. Yonetim, yonetici ve yonetilenler arasinda ahenk, uyum ve haberleg-
meyi gerektirir. Amaca birlikte ulagmanin temel kogulu budur.

7. Yonetim, grup ekonomisinden azami yararlanmayi, diger bir deyimle,
herkesin hergeyi yapmasi yerine her insamn bilgi, yetenek ve tecriibesi dog-
rultusunda en iyi yapacag: seyleri yapmasim ve bu ig boliimii gergevesinde
belirli isleri ekonomik sekilde yapacak sekilde uzmanlagmasini gerekli kilar.

8.Yonetim, aym: zamanda bu siiregte ¢ok 6zel ve 6nemli bir yeri olan
zamamn ekonomik ve dikkatli sekilde kullamlmasini gerektirir. Zaman plan-
lamanin 6zii oldugu gibi, yonetim faaliyetlerinin etkinligi ve verimliliginin
6l¢iilmesinde kullanilan temel bir aractir.

9. Yonetimin o6ziinde eldeki kaynaklari, imkanlar1 ve zamani en
ekonomik sekilde ve en fazla fayday: saglayacak bigimde kullanmak yatar.
Diger bir degimle yonetim rasyonel bir siirectir.

E. ISLETME FONKSIYONLARI:

Isletmeleri gesitli yonleriyle incelenmesi tipk: canli bir organizmanin
veya daha spesifik olarak tipta insanin incelenmesi gibi iki gekilde olabilir.
1. Statik bakimdan veya durgun haldeyken; 2. Dinamik bakimdan veya faa-
liyet halinde iken . Statik inceleme tarzinda, tipki: insan viicut yapisim1 anato-
mi dersinde kadavra olarak ele alinmasi gibi igletmenin yapisi( biinyesi), ki-
simlarin ve organlar lizerinde durulur. Igletmenin iiretim faktorleri,
bunlardan maddi faktérler ve beseri faktorler incelenir; Organizasyon yapisi-
incelenir (40).

Dinamik inceleme tarzinda ise, yine tipta insan viicuduve organlarinin
calisirken incelenmesi ( fizyolojisi) gibi igletmenin gesitli kisim ve organla-

40 Ismet Mucuk, Modern Isletmecilik. Der Yaynlan, Istanbul: 1983, s. 39.
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rimn fonkisiyonlanim, goérdiikleri i ve faaliyetleri ele alma yoluna gidilir.
Diger bir ifadeyle, ilkine anatomik analiz; ikincisine, fizyolojik analiz
denilebilir.

Konunun dinamik bakimdan incelenmesi s6zkonusu olunca, igletmele-
rin yerine getirdikleri faaliyetlerin tizerinde durulmas: yoluna gidilir. Ancak
bu faaliyetler ok ve gesitli oldugundan, bunlardan birbiriyle yakin iligkili
olanlan gruplandirmak gerekir. Béylece, gruplandirilmg igletme faaliyetleri,
igletme fonksiyonlarini olugturur.

Genel olarak, bir igletme iiretim fakt6rlerini tedarik eder; bunlarla iiretimi
gergeklestirir ve iiretilen mallari, onlara ihtiyact olan kimselere arzeder. Bir
bakima, bu faaliyet gruplan, sirastyla "Tedarik", "Uretim" ve "Pazarlama”
adlariyla isletmenin temel fonksiyonlar olarakdiigiiniilebilir.

1. YOnetim

2. Uretim

3. Pazarlama

4. Finans

. 5. Personel

6. Muhasebe

Bunlara ilaveten, "Arastirma ve Geligtirme (Ar-Ge)", "Halkla iligkiler"
fonksiyonlar: da vardir. Ayrica, baz1 yazarlar karar alma (veya karar verme)
yi de ayn bir fonksiyon olarak kabul ederlerse de daha yaygin bir goriigegs-
re, zaten yOnetim tiimiiyle bir karar alma iglemidir.

Yonetim fonksiyonu, ¢cogunlukla genel bir fonksiyon olarak digerlerinin

hepsinin {izerinde,onlar diizenleyen ve yiiriiten bir nitelige sahiptir. Baz1 ya-
zarlar, gesitli Isletme Fonksiyonlarim gu sekilde siniflandirmaktadir (41).

41 Eyyiip Aktepe, Op. cit., s. 60.



ISLETME FONKSIYONLARI:
I. Genel Fonksiyonlar:
YOnetim.
I1. Cesitlerine Gére Fonksiyonlar:
1. Temel Fonksiyonlar;
A. Pazarlama,
B. Uretim.
2. Kolaylagtiric1 Fonksiyonlar:
A. Finanas,
B. Personel.
ITL. Desteklevici Fonksiyonlar:
1. Muhasebe,
2. Aragtirma-Gelistirme,
3. Halkla iligkiler.

Bu fonksiyonlar igletmenin hayatim1 devam ettirmesi, amaglarina ulag-
mas1 ve daha fazla geligmesi(biiylimesi) icin gerekli olan iglerdir.

Bu fonksiyonlar: genel olarak agiklayarak aym zamanda da departmanh
magazlardaki 6nemlerini vurgulamaya caligacagiz. Bu noktay: belirttikten
sonra gimdi bu fonksiyonlan agagidaki sekilde agiklayabiliriz:

1. Yonetim:

Yonetimin tanimi ve anlami, yonetim organlari, yonetim siireci, yone-

tim siirecinin &zellikleri hakkinda yukarida yeterli bilgi verilmeye ¢aligilmig-
tir. Kisaca tekrar bir tamm yapmamiz gerekirse, "Baskalan aracilifiyla
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amaclara ulagma siireci” olarak tamimlanabilir (42).

Departmanli magazalarin y6netiminde {ist kademe y6netiminin biiyiik
bir 6nemi vardir. Magazada gérev alan geng kigilerin bir ¢ogu, ileride maga-
za sahibi ya da bir departmanin, bir magazanin ya da bir magazalar grubu-
nun yoneticisi olmayi limit ederler (43). Bu nedenle iist yonetimin fonksi-
yonlarini inceleyecegiz. Magazada iist yoneticinin rolii nedir? Magazada bir
iist yonetici olarak bagar1 i¢in hangi bireysel niteliklere sahip olmak
gereklidir? gibi sorulara cevap bulmaya galisacagz.

Magazanin bagarisindaki en 6nemli unsur kilit yoneticilerdir. Bu iist
yoneticiler ii¢ temel fonksiyonu yerinegetirmelidirler: Bu fonksiyonlardan
birincisi, magazaya yonvermek( amaglarin belirlenmesi, politikalarin olugtu-
rulmasi,amaglara ulagmak icin faaliyetlerin koordine edilmesi); ikincisi, ma-
gazay1 halka temsil etmek; iigiinciisii ise, sonuglar1 degerlemek, yani maga-
zanin uygulamasim kontrol etmek, amaglardan sapmalarin nedenlerini analiz
etmek ve faaliyetleri gelistirmek i¢in ne yapilmas: gerektigini belirlemek-
tir.Bu fonksiyonlar1 bagariyla yerine getiren magaza iist yoneticileri, organi-
zasyonlarina hizmet vermek igin genellikle 6nemli sorumluluklar kabul
etmeye istekli olan, ¢aligkan, kendi kendini disipline eden kisilerdir. Maga-
zanin bicimsel faaliyetleri disinda, bu iist yoneticiler biiyiik bir olasilikla
dostlanyla ve magazalarimn giinliik faaliyetleriyle yakin ilgkiyi koruyan, ol-
dukga aktif ve enerjik kigilerdir.

" Ust yonetici, uzun dénemli planlamada ve politika olugturmada 6nemli
bir rol oynar. Magaza yonetim personeli toplumda, kamu ile ilgili gérevlerde
ve bugiin biitiin igletmelerin sosyal sorumluluklanini yerine getirmeleri igin
planlanan toplumun iylestirilmesi faaliyetlerinde magazay1 temsil eder.

Departmanli magazanin genel yonetiminde fiilen s6z sahibi ya da y&ne-
tici, planlayic1 olan genel miidiirdiir. Genel miidiir, ana fonksiyonel boliimle-
rin faaliyetlerini kontrol eder ve bunlar arasinda koordinasyon saglar (44).

Departmanli magazalarda departman yoneticileri bulunur. Departman
yoneticilerine genellikle departman, reyon gefi veya kat sefi denilmektedir.

42 Kemal Tosun, Isletme Yinetimi. Istanbul Universitesi Yaym No: 3462,
s. 190.

43 Celil Koparal," Biiyiik Magaza Y¢énetiminin BagariFaktorleri," Eskisehir
Anadolu Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, C:IX,
Sayi:1-2, 1991, s. 80.
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Ulkemizde ise reyon ve kat sefleri genellikle aym kisilerdir. Kat sefleri ge-
nellikle kendi reyonlariyla ilgili satin alma ve satig iglerini birlikte yiiriitiir-
ler. Kat veya reyon geflerinin emrinde gef yardimcilari, satig elemanlan ve
stoklama elemamn bulunur.

Her katta birden ¢ok reyon bulunabilir. Reyon sefleri kendi reyonlarina
ait mallarin alim, satim, stok kontrol iglerinden sorumlu olurlar. Bu sorumlu-
luklan kat miidiirlerinden aldiklan direktiflere gére yerine getirirler. Moda
koordinasyon, mamiil test (deneme), stok kontrol, mamiil aragtirma gibi
kurmay biirolar bulunur.

2. Uretim:

Genel anlamda iiretim, insanlarin ihtiyaclarimi karsilayacak mal ve
hizmetlerin meydana getirilmesidir (45). Bir orgiitiin kurulug nedenidir. Bir
orgiit mal, hizmet, diisiince tiiriinden tiriinler tiretir.

Departmanli magazalar iiretime yonelik degildir. Fakat Gima gibi maga-
zalarda marangoz atelyesi bulunmaktadir. Magaza demirbaglarinin tiretimini
gergeklestiren bir ig gérme birimi gibi ¢aligmaktadir. Bazen de magazalar
fason imalat yaptirarak bunlan kendi isletme adlanyla satmaktadirlar.

3. Pazarlama:

Tiiketici ve kullanicilar tatmin edebilmede ve igletmeleri amaglarina
ulagtirabilmek i¢in mal ve hizmetlerin iireticilerinden tiiketici veya kullanici-
lara aktarilmasim yonlendiren faaliyetlerin yerine getirilmesidir. Uretim ve
finansman faaliyetlerinin koordinasyonu igin aragtirma, birlestirme,
programlama, tamamlama ve kesinlestirme faaliyetlerini yerine getirir (46).

"Pazarlama, tiiketicilerin ihtiya¢ ve isteklerini kendine 6zgii aragtirma
usulleri ile tesbit edip, onlarin bu ihtiyaglarimin kargilanabilmesi igin iireti-
min y6nlendirilmesini ve elde edilen iiretim sonuglanyla da, tiiketicilerin ih-
tiyaclarimin kargilanabilmesi i¢in zaman, mekan, miilkiyet ve gekil faydalari-
nin yaratilmasi fonksiyonlarini icra eden bir bilim dal olarak" tanimlanabi-

45 Tevfik Tatar, Isletmeciligin Temel Kurallar. Gazi Universitesi Miihen-
dislik ve Mimarlik Fakiiltesi Yayinlan, s. 53.

46 Ben M.Enis, Marketing Principles. Goodyear Publishing Company,
Inc., Third Edition, California: 1980, s. 63.
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lir. Daha dar tanimu ise; "Uretilen mal ve hizmetlerin tiiketicilere intikalini
saglayan bir sistem oldugudur (47)".

Departmanli maéazalarda kisisel satig disindaki biitiin satig ¢cabalarin
kapsar. Her tiir reklam, vitrin teshiri, moda gosterileri ve egitsel sergiler gibi
Ozel satig ¢abalar1 ve tanitma tiirlerini, reklam aragtirmasim kapsar.

4. Finans:

"Isletmenin faaliyetlerini yiiriitebilmesi icin gerekli fonlar1 gerekli
miktarda, kompozisyonda ve zamanda elde edebilmeye ve bunlarin igletme-
nin karliligin en yiiksek seviyede tutacak bi¢cimde kullanabilmeye yonelik
planlama ve kontrolleri kapsayan igletme fonksiyonu" olarak tarifedebiliriz
(48).

Departmanli magazlarda genellikle finans tek basina diisiiniilmez
finans-denetim béliimii olarak diigiiniiliir. Bu boliimiin sorumluluklar ise
yeterli muhasebe kayitlarimin yapilmasi, fiziksel mal mevcudunun planlan-
masi, alinmasi ve hesaplanmasi, kredi ve tahsilatlar, mal biit¢esinin hazirlan-
mas1 ve denetimi( mal alim-satim boliimii ile igbirligi yaparak), gider biitce-
sinin hazirlanmasi ve denetimi, genel miidiire sunulacak raporlarin hazirlan-
masl, sigortadir.

_ Departmanli magzalarin kurulug asamasinda da finansman $nemlidir.
Magaza faaliyete baglamadan 6nce gider ve gelir tahminlerini gok iyi yap-
malidir. Yiiksek faiz oranlari, piyasada bulunan siirh sermaye magazay zor
durumda birakabilir (49).

5. Personel:

Personel terimi 6rgiitlerde ¢aligan tiim kigileri (memur, is¢i, yonetici,
miistahdem vb.) kapsamu i¢ine almaktadir. Iletme personelinin secimi, egi-
tilmesi, igletmenin amagclarina ulagmasinda en etken bir bi¢imde ¢aligtirrima-
s1igin alinan tiim karar, tedbir, politika ve yéntemler ise"Personel Yonetimi"

47 Siikrii Akdogan, " Pazarlama Yonetim FonksiyonlariAgisindan Hizmet
Pazarlamasi,” Erciyes Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi
Dergisi, Say1:5 (Aralik -1983) s. 123.

48 Tevfik Tatar, Op. cit., s. 95.

49 Celil Koparal, Loc. cit., s. 80.



faaliyeti olarak tanimlanmaktadir (50).

Departmanh magazanin bagarisinda insan faktorii hayati oneme sahiptir.
Giiniimiizde magaza ici ve gevresine iligkin pek¢ok faktdr deparmanli mag-
zalarda personel sorunlarimn farkhlifim ve karmagikhgim arttirmaktadur.
Personel yonetimi igletmenin i gorenleriyle ilgilidir. Departmanli magaza-
larda temel personel faaliyetleri, personel planlamasi; i§ gdrenlerin se¢imi,
egitimi ve licretlendirilmesi; yeterli bagar1 diizeyinin korunmasi; i gérenler
icin hizmet faaliyetlerinin yonlendirilmesi; ve iggorenlerin sikayetlerinin ele
alinmasini kapsar. Bu faaliyetlerin bagariyla uygulanmasi, beseri ilskilerin
temel prensiplerinin anlagilmasini ve uygulanmasim gerektirir. Personel y&-
neticileri ayn1 zamanda istihdam ve ¢aligma uygulamalarim etkileyen tiim
karmagik ve degisen devlet yasalarim yakindan izlemelidir (51).

Personel faaliyetleri diger perakendecilik fonksiyonlarint hem magaza-
nin hem de tiiketicinin goriig agisindan tatminkar bir bigimde yiiriitecek per-
soneli gelistirmek icin tasarlanir. Temel gorevi diger boliimlerin daha etkin
bigimde faaliyet gostermesine yardim saglamak olmasi nedeniyle, personel
béliimii magazamn diger bolimlerinin yoneticileriyle yakin igbirliginde bu-
lunmalidir.

6. Muhasebe:

~Kismen veya tamamen mali nitelikte olan miibadele iglemlerini ya da
muadili ekonomik olaylar: para cinsinden , sistematik olarak teshis, toplama,
belgelendirme ve kayait, tasnif ve anlaml bir gekilde 6zetleme, tahlil, tesfir
islemlerini ve bunlarin sonuglarim, ticari kisiligin sahipleri ve yoneticileriyle
bu kigilerde iligkisi bulunan diger kimselere kullandiklan amaglara
yarayacak bilgiler olarak saglayan sanat, bilim ve tatbikattir (52).

Departmanli magazalarda muhasebe birimi finans-denetim béliimii iger-
sinde diigiintiliir.

50 Tevfik Tatar, Op. cit., s. 177.

51 Celil Koparal, " Biiyiik Magaza Organizasyonlarinda Personel Faaliyetle-
rinin Insan Faktoriiniin Onemi Agisindan Incelenmesi," Eskisehir
Anadolu Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi,
C.VII, Say1:1 (Haziran-1989), s. 203.

52 Tevfik Tatar, Op. cit., s. 183.
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7. Halkla Tiskiler:

Bir yonetsel ¢aligma bicimidir. Halkla Higkﬂerde halk: etkileme ve
halktan etkilenme vardir. Gorevi; tanimak ve tamtmaktir (53).

Uluslararas: Halkla Iliskiler Birligi, Halkla Iligkiyi;" Ozel veya kamu
kesiminde faaliyet gosteren bir kurulus veya kurumun iliskide bulunduklar
kimselerin anlayig, sempati ve destegini elde etmek {izere siirekli olarak yap-
mus olduklar bir yénetim goérevi” olark tammmlamistir (54).

Halkla iliskiler, kamu oyunu etkileme ve ondan etkilenme siirecidir. Ay-
rica, belirtilmig hedef kitleleri etkilemek i¢in hazirlanmig, planli, inandirici
haberlesme cabalardir.

Halkla iligkiler, halkin neyin sevdigini 6grenip onu siklikla yapmak,
neyi sevmedigini 6grenip onu hi¢ yapmamaktr.

Halkla iligkiler, bir mamiil, hizmet veya isletmenin satiglarini veya
talebini, kigisel olmaksizin, arttirmak i¢in basin yaymn araclarinda bunlar
hakkinda 6nemli bir haber ¢ikmasim saglamaktir (55).

Departmanli magazalarda sati§ elemanlar1 aym zamanda halkla ilgkiler
fonksiyonunu da en iyi gekilde yerine getiren kigilerdir. Herbiri halkla ilgki-
ler uzmam gibi hareket etmek zorundadir. Ciinkii alic1, magaza ile satig ele-
manim 6zdeglegtirir. Dolayisiyla alici, bir magazayi, satig elemanlarina gére
degerlendirir ve yargilar.

Satis elemanlar mallar hakkinda bilgi sahibi olmahdir.Ayrica ¢aligtif
magazay1 ¢ok iyi tammalidir. Magaza ici yerlesimi, satig sistemi, mal
iadeleri, teslim, magazamn organizasyon gemasim bilmeli.

Miisteriye mal en iyi gekilde sunulmali, miisteri gikayetleri dinlenmeli,
varsa problemler ortadan kaldirilmali.

53 Nuri Tortop ve Eyiip Giinay Isbir, Yonetim Bilimi. Bilim Yaymlan, Ol-
gac Matbaasi, Ankara: (t.y.) s. 259.

54 Ali Kaya, " Halkla iligkilerin Yonetimde Yeri ve Onemi, " Erciyes Uni-
versitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Sayt: 3, (1989), s. 142.

55 Baybars Tek, Op. cit., s. 399.
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8. Arastirma-Gelistirme:

Tiim igletme faaliyetlerinin diizenliligini, verimliligini destekleyen,
koordinasyonu saglayan ve igletmenin amagclarina ulagmasin kolaylagtiran
bir fonksiyondur. Biitiin bu sdylenenlerin bagarilabilmesi detayl ve bilimsel
metodlarla ¢caligmaya ve masraflardan kaginilmamasina baghdir (56).

Departmanli magazlarda zaman zaman magaza i¢inde anketler diizenle-
mek veya sohpetler edilerek miisterinin nabz: Olgiilmeye ¢alisilir. Bu
alandaki rakip magazalarla ilgili incelemeler yapilarak magaza politikalarin-
da gesitli diizenlemelere gider. Pazarlama arastirmalan neticesinde miisteri-
nin taleplerini belirler.

Isletme fonksiyonlar klasik olarak pazarlama, finans ve personeldir;
ancak bu fonksiyonlara ek olarak bazi igletmelerde Muhasebe, Arastirma-
Geligtirme ve Halkla Ilgkiler fonksiyonlan da yer alir. Departmanh magaza-
lar ise ticari igletme 6zelliklerine sahip olmalar1 nedeniyle mal alim-satim,
reklam-tanitma, magaza yonetimi, finans-denetim ve personel fonksiyonlari-
n1 yerine getirirler; ancak az sayida olmakla birlikte ve karlan arttirmak
amaciyla iiretim faaliyetinde bulunan departmanli magazalara darastlanmak-
tadir.

F. YONETIM FONKSIYONLARTI:
| Yonetimin temel fonksiyonlarimi beg grupta toplayabiliriz.
1. Planlama
2. Organizasyon
3. Yoneltme
4. Koordinasyon
5. Denetim

Yonetim fonksiyonlari, yonetimin alt fonksiyonlan olup bunlara " Y&-
neticilik Fonksiyonlar1" da denir. Zira herbiri "Yonetici ne yapar?”

56 Tevfik Tatar, Op. cit., s. 186.
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sorusunun cevabi olarak, kategorik bir bigimde bir takim asamalar halinde
yOneticinin gorevlerini gostermektedir (57).

Bu fonksiyonlar ﬂem formel hem de informel orgiitlerde uygulanir (58).

Yonetim fonksiyonlar: genel olarak bir sirayi takip etme egilimindedir
(59). Yonetim fonksiyonlarim da isletme fonksiyonlarinda oldugu gibi hem
genel bilgi verip hem de departmanh magazalar agisindan agiklamaya caliga-
cagiz.

1. Planlama:

Bir orgiitiin amaglarini gergeklestirmesi icin gereken girdilerin saglan-
ma ve kullanma yollarinin kararlagtiriimas: siirecidir (60). Bir orgiitte amag
yada hedefin ne oldufu soruldugunda bu sorumuza cevap veren
fonksiyondur.

Yonetimin en temel fonksiyonu planlamadir. Diger yonetim fonksiyon-
lar1 planlamanin bir devarmdir ve planlamaya dayamr. Organizasyonda be-
seri ve finansal kaynaklarin bagarili bir sekilde kullanilmasi planlamanin ya-
pilmasina baglidir(61).

Planlama, ileride ne yapilacagina, kimin yapacagina ve nasil yapacagina
karar vermektir.

Departmanli magazlarin dinamik bir ortamda faaliyet gostermeleri,
ekonomik gartlarin, tiikketici aligkanliklarinin ve teknolojinin hizla degismesi
nedeniyle gelecekle ilgili tahminleri sinurli kalmaktadir. Planlama iglemini
gergeklegtirilmesi i¢in gegmisteki bir takim bilgilerin analizi yapilmali.

57 ismet Mucuk, Op. cit., s. 134.

58 Herbert G. Hicks, Orgiitlerin Yénetimi. Cev. Osman Tekok, C:I, Turhan
Kitabevi, Ankara: 1979, s. 254.

59 Fermani Mavis, "Yonetim Siireci,” Anadolu Universitesi Yayinlari, No:
365, ss. 105-106.

60 Ethem Basaran, Yonetime Giris. Ankara Universitesi Basimevi,
Ankara:1984, s. 117.

61 Inan Ozalp,Op. cit., s. 109.
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Planlama olmadan magaza nereye gidecegini bilemez. Nereye gidecegi-
mizi bilirsek oraya gitmemiz kolaylagir. Planyaparken ne yapilacak, kim
yapacak, ne zaman yapacak, nasil yapacak,hangi imkanlar kullanilacak,
neden yapilacak sorularmna cevap bulmaya ¢aligilir.

Departmanli magazalar faaliyetlerini 6nceden hazirlanan planlara uygun
olarak yiiriitiirler. Ornegin; satin alma,fiyatlandirma gibi temel politikalarn
bir plana gore diizenlenir. Plan yalmzca bu faaliyetleri yonlendirmekle kal-
maz koordinasyonu da saglar. Magazalarda plan bir anlamda biitge ile 6zdeg
bir kavramdir. Departmanli magaza igletmeciligi, dogru malin, dogru yerde,
dogru zamanda, dogru miktarlarda ve dogru fiyattan pazarlanmasiyla ilgili
planlama faaliyetini igerir.

2. Organizasyon:

Orgiitiin amagclarim gergeklegtirmek igin yapiy1 kurma, girdilerini, gikti-
larim biitiinlestirme siirecidir (62). Isyénetilebilir birimlere ayrilir.

Organizasyon bir igletmenin amaglarini gergeklestirmek igin gerekli
faaliyetleri personelle kadrolama ve bu personelin gorevlerini yerine
getirmeleri i¢in gerekli fiziksel faktorleri saglamak olarak da tanimlanabilir
(63).

~ Organizasyon faaliyeti {i¢ asamada meydana gelir; birinci agamasi yapi-
lacak islerin belirlenmesi ve gruplandirilmasi;sonra personelin belirlenmesi
ve atanmasi; son agama ise yer,arag ve yontemlerin belirlenmesi.

Organizasyonun bir takim ilkeleri vardir departmanli magazalarda da bu
ilkelere uyulur. Bunlan su sekildetzetleyebiliriz:

- Amag birligi ilkesi; Magazamin amaglari, magazanin yapisim belirler.
Magaza genel amaca yOnelik olarak hareket etmelidir. Aym amaca doniik
olmayan kurallar ve diislinceler organizasyonu basarisiz kilar.

- Kumanda Birligi ilkesi; Her birey yalmzca bir iistten emir almalidur.

- Yetki ve sorumluluk denkligi ilkesi; organizasyonda gérev yapan
yoneticilere gorevleriyle ilgili yetki ve sorumluluk verilmelidir. Yetki ve

62 Ethem Basaran, Op. cit., s. 129.
63 Inan Ozalp, Op. cit., s. 161.
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sorumluluk arasinda denklik olmalidir.

- Is, yetki, sorumluluk ve kargihiklar agik bir gekilde belirlenmeli-
dir; Gorev verilen y6neticinin hangi igleriyapacag: ne gibi yetkileri olacag:
ve sorumluluklarinin belirlenmesi ayrica galigmas: kargisinda parasal veya
manevine gibi ¢gikarlar elde edecegi belirlenmeli

- Basamaklar ilkesi; Organizasyonda iistten asta dogru zincirleme
yetki sistemi dikkate alinmalidir. Emirler basamaklar, sirasina gére yukar-
dan agagiya dogru inmelidir.

- Fonksiyonel benzerlik ilkesi; Gorevler gruplar olarak biraraya
getirilmeli bunu yaparken fonksiyonel benzerlikler dikkate alinmalidir.
Belirli islerin birarada toplanmasi ile bu iglerde uzmanlagmis personelin aym
boliimde toplanmasi ile organizasyona katkilar1 daha hizli olur.

- Personeli ige yerlestirme ilkesi; Organizasyonda verimliligi arttirmak
personelin en verimli ¢alistig1 alanda ve uzmanlmasina gore ¢aligtirilmasi
gerekir.

- Yonetim birligi ilkesi; Bir grup veya bir béliimden birkiginin sorumlu
olmasi ilkesidir.

- Yonetim alam ilkesi; Yoneticinin denetliyecegi astsayisinin sinirlan-
dirilmas: ilkesidir.

- Fonksiyonel biiyiime ilkesi; isletmeler statik deglldn' Zamanla biiyii-
mek, gelismek zorundadurlar.

-Aynlk ilkesi (istisna ilkesi); Ust yonetim basamaklarinda galisan y&-
neticilerin sik sik rahatsiz edilmemesidir. Orta ve alt kademe yoneticileri ka-
rarlar1 almali ancak karar almaya yetkili olmadiklar1 konularda {istkademe
yoOneticisine gidilmelidir.

- Capraz iligkiler ilkesi; Yalniz iistiin bilgisi olmas1 degil aym: zaman-
da aym1 y6netim basamagindaki gorevli kisilerin birbirleriyle bulusup
konunun ayrintilarina girmelerine, karar almalarina izin verilmelidir.

- Bicimsel olmayan organizasyon gruplar ilkesi; Bicimsel olmayan
organizasyonlar bicimsel organizasyonu etkiler.
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- Kolayhk ilkesi; Yalnizca yalin ve agik bir sekilde anlatilan, her y6ne-
ticinin kolayca anlayabilecegi ve yerine getirecegi, yetki ve sorumluluklar
acikca tammlanmg gorevler organizasyona katilmalidur.

- Organizasyon ilgkilerinin artmas: ilkesi; Organizasyona yeni kigiler
eklendikce organizasyondaki ilgkiler sayisi yeni gelen personelin miktarin-
dan ¢ok daha fazla artar.

- Yetki devretme ilkesi; yetki devretmeyle yGneticinin zaman arttirima
saglamasi kolaylagir, ayrica astlariyetistirmesi kolaylagir.

- Iyi bir organizasyonun diger yonetim fonksiyonlariyla uyum icin-
de olmas gerekir.

- Organizasyon esnekligi ilkesi; cevre sartlar1 degistigi icin organizas-
yonun esnek olmasi gerekir.

- Siireklilik ilkesi; organizasyon faaliyetleri siirekli olmalidur.

- Iyi bir organizasyon merkezlesme ve merkezlesmeme arasinda
denge saglamahdir.

- Organizasyon dnderligi kolaylagtirmahdir.
' 3. Yoneltme;

Orgiitiin kaynagtirthip biitiinlegen giiglerini, érgiitsel amaglar1 gergekles-
tirmek i¢in birbirine uyumlu olarak igletip yoneltme siirecidir (64).
Belirlenen amaglara yonelik olarak iggérenlerin faaliyete gegirilir.

Yéneltme, planlara gére bir orgiitii yiiriiten yonetsel faaliyettir. Yonelt-
me faaliyeti bir pilotun ugag meydana veya kaptanin gemiyi limana gotiir-
mesi gibidir. Yoneltme yoneticinin bagkalarina ne yapmas: gerektigini sdy-
lemesi ve ne yaptigim1 gérmesidir.

Yoneltmede komuta birligi sé6zkonusudur. Emir verme herzaman sert
bir iglemi igermeyebilir. Bazen emirler rica geklinde verilebilir. Bunun
nedeni astlar iizerindeki etkisini olumlu gekilde gelistirmektir.

64 Ethem Bagaran, Op. cit., s. 146.
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Yoneltme fonksiyonunun etkin olabilmesi i¢in diger bir deyigle igletme-
nin hedeflerine ulagtirabilmesi i¢in emir verme bigiminin Onemi biiyiiktiir.

Etkin bir yoneltme sisitemi igin y6neticiler takim ruhunu gelistirmeli,
kigileri motive edebilmeli, personeli ¢ok iyi tanimali, ¢cevresine iyi bir 6rnek
olmali, yénetimde danigma sisitemi kurulmali, ayrint1 icinde bogulmamaya
dikkat etmeli, personel igletme ile arasindaki ilgkileri yakindan tanimali (65).

4. Koordinasyon:

Isletme problemlerinin ve hedeflerinin tanmimlanmasindan baglayarak
koordinasyona 6nem verilmelidir. Isletme fonksiyonlarimn kendi iginde ve
birbiri lizerindeki etkilerini hesaba katmak gerekir. Sistemdeki iiretici, top-
tanci, perakendeci arasindaki diizenin saglanmasina galigir. Isletmedeki
personelin birbiriyle uyumlu ¢aligmasim saglamaya galigir (66).

Isletmedeki her bireyin yaptif1 ig birbirinden farkligibi goriiniiyorsa da
her birey isletmenin amacina hizmet eder. Koordinasyon bireylerin ve
bireylerin olugturdufu gruplarinbelirlenen amaclanimin gergeklestirilmesi
icin, kararlar almada, iglerde, faaliyetlerde ve fonksiyonlarda organizasyo-
nun boliimlerini bir araya getirmektir. Bir diger tamim ise igletmedeki ¢esitli
grup ve iiyelerin uyumlu bir sekilde ¢aligmalarimn saglanmasi ve sonucunda
genel amaglaraulagsma imkanimin dogmasidir.

* Iyi bir koordinasyonun saglandif1 bir igletmeyi s6yle belirtebiliriz:

1. Her boliim (finansman, pazarlama, iiretim, personel) diger béliimlerle
uyum i¢inde ve birlikte hareket eder.

2. Her béliimiin alt sistemleri ve bu ikincil béliimlerde ¢aligan lar genel
amaca nasil hizmet edeceklerini, birbirleriyle olan ilgkilerinin ve bu ilgkiler
sonundakargihkli yardimlagmanin ne oldugunun bilincindedirler.

3. Her béliim ve ikincil béliimler kendilerini kogullara saptanmg amag-
lara uydururlar ve ana program ve planlara uyumiginde olurlar (67).

65 Inan Ozalp, Op. cit., ss. 181-188.

66 William Lazer, Marketing Managemant A Systems Perspektive, John
Wiley Sons, Inc., Canada: 1971, s. 107.

67 Inan Ozalp, Op. cit., ss. 197-199.
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5. Denetim:

Yapilan planla.elde edilen sonuglarin karsilagtinlmasi ve yapilan bagari
diizeylerine gore iggorenlerin ddiillendirilmesi ve yapilan diizeltmelerle igin
yeniden planlanmasini denetim fonksiyonu ifade eder. Denetimde ii¢ agama
vardir (68);

1. Standartlarin olusturulmasi,
2. Islerin standartlara uygun olup olmamasinin 8lgiilmesi,
3. Faaliyetlerin diizeltilmesi.

Denetim diger yonetim fonksiyonlarnin neleri, nasil, ne dlglide basardi-
g aragtirir ve saglar. Diger fonksiyonlarin ne derece bagarildigi denetimle
anlagilir.

Denetim alanlan ¢esitlidir, personel ile ilgili denetim, igletmenin dis ils-
kilerinin denetimi, iiretilenmallar ve kalite ve miktariyla ilgili denetim.

II. DEPARTMANLI MAGAZALARDA PERAKENDECILIK
YONETIM STRATEJILERI:

_ Perakendecilik yonetim stratejisi, bir igletmenin amaglanim ve kaynakla-
rim dikkate alarak kendi kontrolii altinda olan perakendecilik karnigim ele-
manlarin1 kontrol edilmeyen dig ¢evre kosullarina uydurmak iizere planla-
masidir (69). Isletmenin bagarili olabilmesi i¢in 6ncelikle hedef pazan belir-
lemeli sonra kaynaklarini ve kapasitesini bunlara ulagmada nasil kullamlaca-
gim belirtmeli (70).

68 Warren G.Mayer et. al. Retail Marketing for Employees, Manager and
Enterpreneurs. Mc.Graw-Hill Book Company, Eighth Edition,
Singapore: 1988, s. 63.

69 Baybars Tek, Op. cit., s. 72.

70 William Lazer and Eugeme Kelly, "Retailing Mix: Planningand Manage-
ment," Journal of Retailing (Spring, 1961). ss. 35-36.
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Perakendecilik yonetim stratejisi iki agamadan meydana gelir. Bu agama-
lar ise gunlardir;

A. Hedef Pazarm Segimi.

B. Perakendecilik karigiminin Gelistirilmesi.
A.HEDEF PAZARIN SECIMi:

Hedef pazann seg¢imi iki adimda gergeklestirilir:
1. Pazar Boliimleme

2. Hedef Pazarin Secimi

1. Pazar Boliimleme:

Heterojen bir yapiya sahip olan piyasa, benzer ihtiyaglara ve motivlere
sahip tiiketicilerden olusan alt gruplara boliinebilir. Bu igleme pazar b6liim-
leme denir (71).

Ayni zamanda, pazarlama karmasi ve farkh iiriinleri talep eden anlaml
alic1 gruplarimin ayrimim saglayan bir pazar boliimleme faaliyetidir (72). Pa-
zan degisik ozellikler gosteren boliimlere ayirp bu pazar boliimlerinin ihti-
yaglarim tatmine yonelik pazarlama ¢aligmalarinin diizenlenmesi olarak ta-
nimlanan " Pazar Béliimlemesi" kavrami yaygin bir kabul gérmiis pazarlama
stratejilerindendir (73). Bunun tersi de gegerlidir, yani pazarlama boliimle-
mesi nispeten benzer iiriinlere ihtiyaci olan insanlardan meydana gelen pazar

71 Ralph M.Gaedeke and Dennis H.Tootehan, Marketing Principles and
Applications. West Publishing Co., Minnesota:1983,s. 17.

72 Philip Kotler, Principles of Marketing. Prentice-Hall International Inc.,
New Jersey:1980, s. 294.

73 Yavuz Odabasi, " Pazar Boliimlenmesinde Kullamilan Sosyal Simif Kura-
munin Yapist ve Geligimi," Erciyes Universitesi Iktisadi ve Idari Bilim-
ler Fakiiltesi Dergisi Say1:6 (Kasim-1984), s. 137.



gruplanindan toplam bir pazar olugturma siirecidir (74).
Pazar biilﬁmlemgsi iic asamada gergeklestirilir:
a. Pazar béliimlemesi icin esaslarin belirtilmesi
b. Son bdliimlerin profilini geligtirmek
c. Boliim ol¢iilerinin cazibesini geligtirmek
2. Pazar Biliimleme Sekilleri:

Bir pazarin béliim sayisini, o pazann toplam alicit sayis1 belirler.
Genellikle pazar boliimlemesi asagidaki sekillerde (sekil-2) yapilabilir.

JA

Tam D1hmleme

LO&

Gelir Gruplarina Gére ~ Yag Gruplarina Gére ~ Gelir ve Ya§ Gruplarina Gore

Sekil-2: Pazar Béliimleme Bigimleri

Kaynak: Philip Kotler, Principles of Marketing. Prentice-Hall
International Inc., New Jersey:1980, s.295.

74 William M.Pride and O.C.Fernell, Marketing Concepts and Strategies.
Houghton Mifflin Company, Sixth Edition, USA:1989, s. 88.
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3. Pazar Bolimleme Sartlan:

a. Olgiilebilirlik (alicilarin 6zellikleri hakkinda yeterli bilgi toplanip top-
lanamayacag1)

b. Yaklasilabilirlik (Isletmenin segilen béliime hitap edilebilme olanag1)

c. Onemlilik (pazarda béliimlemeye yetecek kadar yeterli sayida miigteri
olup olmamasi)

4. Pazar Boliimleme Degiskenleri:

Pazar boliimlemesine yarayan degigkenleri su sekilde ozetleye biliriz
(75)

a. Niifus degiskenleri: Yas, cinsiyet, aile niifusu, gelir meslek, egitim,
din, sosyal sif.

b. Cografi Degiskenler: Bolge, sehir, sehir niifusu, iklim, kirsal,
kentsel alan.

¢. Psikografik: Kisilik vasfi, saik, hayat bicimi(yasam tarzi).

- d. Tiiketici Davramslar: Kullanim sikligi, alic: tipi, son kullanim, kar
amacl, marka sadakati, fiyat,servis,reklam duyarliig.

B. PERAKENDECILIK KARISIMININ GELISTIRILMESI:

Perakendecilik karigimi, hedef pazan tatmin etinek veya bu pazara hitap
etmek icin kullanilan pazarlama degiskenlerinin bir kombinasyonudur (76).

Perakendeci igletmenin hedef pazarlara sunacag1 perakendecilik karig:-
m elemanlar ii¢ veya dort ana grupta toplanabilir. Perakendecilik karigim
elemanlar1 yaygin olarak pazarin 4P'si olarak tanimlamr (77). Bunlar;

75 Ibid., s.92.
76 Ralph M. Gaedeke and Denms H.Tootelion, Op. cit., s. 17

77 James R. Lowry, Retail Management. South-Westren Publishing Co.,
Cincinnati: 1983, s. 190.
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1. Uriin ( Product):

Tiiketiciler i¢in mamiil caligmalarimn simiflandinimasina ve uygun ce-
sitte stoklamaya baghidir.

2. Yer ( Place):

Tiiketicilerin mallan kolay bulmasim: saglamak i¢in igletme methodlar
ve uygun yer secimiyle ilgilidir.

3. Promosyvon omotion):

Satig promasyonu, reklam, kigisel satig gibi tiiketiciler i¢in perakende-
magazanin yararlariyla ilgilidir.

4. Fiyat (Price):

Genel fiyat diizeyi ve fiyatlama problemleriyle ilgilidir.

Bu dortlii ayrim perakendeci igletmelere ait ayrintili 6zellikleri agikca
gostermediginden William Lazer ve Eugene Kelley iiclii gruplamayi olustur-
muslardir (78).

Bu Gruplama;

1. Mal ve Hizmet Alt Karigima;

- Otopark,
- Satiglar ve Servis (Magaza agilig saatleri vb.),
- Mal Cesitleri,

- Kredi ve Fiyat Kugaklar,

78 Rom J. Markin, Jr., Retail Management. The Mc.Millan Company, New
York:1971, s. 40.
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- Garanti ve Degigimler,
- Alterasyon ve Diizeltmeler (fadeler),
- Magaza Imaj,
- Teslim.
2. [letisim Alt Kangim;

- Kisisel Satig,
- Reklamcilik,
- Magaza i¢i Sergileme,
- Halkla Iligkiler,
- Magaza Plani( Layout),
- Kataloglar,
- Telefonlu Satis.

3. Fiziksel Dagitim Alt Kangim;
- Magaza Kurulus Yeri,
- Dagitim Merkezleri,
- Depolama,
- Ulagtirma,
- Manipiilasyon,

- Ambalajlama.



Bunlar kontrol edilebilen fakttrlerdir. Bunlarin diginda bir de kontrol
edilmeyen dis gevre faktorleri vardir. Pazarlama faaliyeti bu karigim etrafin-
da ceryan eder. Igletme bu pazarlama karigimindan en uygun segimi yaparak
optimal bir pazarlama karigimu olugturur.

Isletmenin satiglarinda bir diisme varsa bu diigme iiretim yapilamama-
sindan veya kontrol edilmeyen fakttrlerden ileri gelmiyorsa mutlaka
pazarlama kangimindan ileri gelir (79).

C. PERAKENDECILIK YONETIMI ve TEMEL ILKELERI:

Perakendecilik yonetiminin beg temel ilkesi vardir (80):

1. Dogru Mail:

Perakendeci igletmenin dogru ya da uygun mal bulundurmas tiiketici
talepleri hakkinda yeterli bilgi sahibi olmasina baghdir. Tiiketici talepleri
degistikce mal ve hizmet karisimi da degigecektir. Perakendeci tiiketici is-
teklerindeki degigmelerle beraber bu degismelerin nedenini de 6grenmelidir.

2. Dogru Miktar:

Dogru miktar, dogru fiyatin, malin ¢esidinin ve belli bir yerdeki talebin
bir fonksiyonudur. Bu kosullar belli bir malin dogru (uygun) miktarinin
bazen ¢ok bazen az olmasim gerektirir. Uygun miktar baz1 yerde az, bazi
yerde coktur. Belli bir fiyattan satilacak uygun miktarla, bagka bir fiyattan
satilacak uygun miktar farkl olabilir. Dogru miktar, bir malin gesitli boyut-
larinin ve bu mala giren diger mal ¢esitlerinin de bulundurulmasim ifade
eder.

3. Dogru Fiyat:

Fiyat, mal ¢egidi ve magazamin bulundugu yerdeki arz ve talepten

79 Tung Eren, Yonetim Agisindan Pazarlama. Cem Ofset, Istanbul: 1980,
ss. 17-18.

80 William R. Davidson ve Paul Brown, Retailing Managemens. The
Ronald Press Company, New York:1960, s. 262.

49



etkilenir. Bu kogullar mevsime, para degerine ve arz ve talebi etkileyen diger
faktorlere gore degisir. Genel perakende fiyatlar artarken, belli bir malin

perakende fiyat: sabit kalabilir veya diisebilir. Dogru fiyat, aym zamanda pe-
rakendecinin igletme giderlerini kargilayan ve belli bir kar birakan fiyattir.
Ancak bazen dogru fiyat, rekabet, promosyon, modas1 gegme, yipranma v.b.
gibi nedenlerle normal fiyatin altinda olabilir.

4. Dogru Zaman:

Mallann tiiketicilerin istedikleri zamanlarda hazir bulundurulmasim ve
perakendecinin igletmesini zaman i¢indeki degigikliklere uydurmasim igerir.

5. Dogru Yer:

Dogru ya da uygun yer tiiketiciler bakimindan uygun ya da yaklasilabi-
lir magaza kurulus ve konum yeri anlamina gelir. Dogru yer ilkesi dzellikle
gida maddeleri gibi giinliik ve rutin alig verislerde 6nem kazamir. Aym za-
manda magazalarda mallarin magaza ici yerlesim yerlerinin de uygun olma-
sini1 igerir.
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UCUNCU BOLUM
DEPARTMANLI MAGAZALARIN ORGANIZASYON YAPILARI
1. MAGAZA ORGANIZASYONU:

Her igletme faaliyetlerini yiirlitmek igin bir yapiya ya da
organizasyona sahip olmalidir (81). Genellikle pek¢ok miigteri i¢in aym is-
lemlerle ugragtiklari, bazen gok sayida iggdren istthdam ettikleri ve cogu kez
birgok farkh mal gesitlerini ¢cok sayidaki arz kaynaklarindan tedarik ettikleri
i¢in, magazalar ¢ogu zaman uygun bir organizasyon kurmay: 6zellikle kar-
magik ve zahmetli bulurlar. Sonu¢ olarak, biitiin bu faaliyetlerin
koordinasyonu hem 6nemli hem de zordur. Organizasyon plam; satilan mal
tiirleri, sunulan hizmetler ve iist yoneticilerin tercih ve istekleri gibi faktorle-
re gore degisir. Fakat, ister birkag kigi ¢caligtiran ve ¢ok az igboliimii olan kii-
¢iikk bir magaza, isterse ylizlerce uzman istihdam eden dev bir magazalar
zinciri olsun, organizasyon plam1 daha ileri kalabilir; bu nedenle
organizasyon yapisi temel kosullardaki degismelere uyarlanabilir olmalidr.

A. ORGANIZASYONUN TANIMI ve ANLAMI:

Organizasyon terimi, igletme veya kurumun Orgiitiiniin yeni yapisini
anlatir. Organizasyon iki anlam tagir;

1. Orgiitleme Islemi,

2. Bu faaliyet sonucunda meydana gelen iskelet, bina, yap1 veya vii-
cuttur (82).

Organizasyon ii¢ farkli anlamda kullanilir;

1. Organizasyonun yapisim kuran, diizenleyen veya degistiren
faaliyetlerdir,

2. Yonetim veya Idare,

81 Celil Koparal, Op. cit., s. 50.
82 Kemal Tosun, Op. cit. , s. 224.
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3. Belirli bir grup tipidir. Ozellikle resmi bir orgiittiir (83).

Orgiitleme genellikle planlamadan sonra yapilan bir fonksiyondur. Or-
giitleme;

1. Planlanmig hedeflere ulagmak icin gerekli olan 6zel faaliyetlerin
saptanmasi,

2. Faaliyetlerin mantikh bir gekil, cergeve veya yapi iginde gruplandi-
rilmasi,

3. Faaliyetlerin 6zel pozisyonlara ve gahislara tayini ile ilgilidir (84).

Organizasyon bir igletmenin amaclarim1 gergeklestirmek icin yonetim
giiciiniin akigin1 yansitan bir fonksiyonel yapiy: gosterir.

Yukaridaki tanimlar dikkate alindiginda genellikle, organizasyonun
tanimi yapilirken kapsadigi agamalar belirtilmektedir. Bunu dikkate aldig-
mizda, organizasyonun agagida siralayacagimiz dort asamay: kapsadigim
sOyleyebiliriz:

1. Magazamn yerine getirmeyi kararlastirdigi faaliyetlerin uygun
gruplar halinde diizenlenmesi ve belirli bireylere gérev verilmesi.

2. Faaliyetlerin verilecegi personelin se¢iminin saglanmasi.

3. Her faaliyet grubu i¢in sorumluluk verilmesi ve sorumluluga uygun
yetkinin belirlenmesi.

4. Sorumluluklann verildigi bireylerin denetiminin ve aralarindaki
uyumlu diizenin saglanmasi.

B. ORGANIZASYON SEMALARI:

Organizasyon yapilanim gdstermenin geleneksel yolu organizasyon
semalar ¢izmekle miimkiindiir. Orgiit semas1 olmaksizin, bir ok kimseler
Orgiitii, sadece bir grup insan, parga veya faaliyetler olarak gorebilirler. Or-

83 Bertram M.Gross, Organizations and Their Managing. A Division of
Mc.Millan Publishing Co., Inc, New York:1968, s. 51.
84 Herbert G. Hicks, Op. cit., s. 332.
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giit semas1 bize yapimn bir resmini vermektedir. Sema, Orgiitii bir tiim
olarak gérmemizi, drgiitiin tamamlayici pargalarim ve bu gegsitli pargalar ara-
sindaki kargilikh iligkileri daha iyi anlamamizi saglayan bir vasitadir (85).

Organizasyon gemas1 magaza icindeki bicimsel iligkileri gosterir ve
herkesin magazay: bir biitiin olarak géziinde canlandirmasinda yardimci
olur.

Organizasyon gemalan gerek goze hitap ettifinden, gerekse kargihikl
hiyerarsik iligkileri sekilsel olarak belirttiginden anlagilmas: kolaydir (86).

Organizasyon gsemalarinin yararlar1 yaminda bazi sakincalar1 da vardir.
Organizasyon semasi organizasyon i¢i yamltict olmamalidir. Bir magazanin
hog goriiniimlii bir organizasyon semasina sahip olmasi igletmenin basarilt
bir sekilde ¢aligtifini gbstermez.

Organizasyon gemasinda gosterilen bigimsel iligkiler kadar bu insanla-
rin bireysel iligkilerine de dikkat edilmelidir. Farkli departmanlann iiyeleri
ortak sorunlarin ve faaliyetlerin ele alinmasinda her sorunu organizasyon se-
masinda g6sterildigi gibi bireysel iistlerine danigmaksizin siirekli olarak
birlikte ¢alismali ve igbirlig yapmalidirlar. Bu giinliik iligkiler ¢cogu zaman
"Bigimsel olmayan organizasyon"olarak adlandirilir ve igin bagariyla yiirii-
tiilmesinde ¢ok 6nemlidir.

Hareketli ve siirekli degigen igletmeler olan magazalarda organizasyon
semalan1 degigimin gerisinde kalmamak i¢in sik sik gbzden gegirilip diizeltil-
melidir.

C. ORGANIZASYON EL KITAPLARI

Organizasyon el kitaplariyla isletmenin yapisi, belirli sayida organin
varligim gosteren, ast-iist iligkilerini, temel fonksiyonlar, yetki ve sorumlu-
luklari, 6zetle bicimsel organizasyon yapisi tanimlamr (87).

Organizasyon el kitaplanimin yararlarim §oyle 6zetleyebiliriz;

85 Ibid, s. 333.

86 Hayri Ulgen, "Organizasyon El Kitaplarindan yararlanma," Pazarlama
Yonetim, Yil:1, Say1:2 (Ekim-Aralik 1975), s. 72.

87 Hayri Ulgen, Loc. cit., s. 71.
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1. Kusursuz bir organizasyon gelistirmede yararh olur.

2. Yonetsel kararlarin, gorev, yetki ve sorumluluklarin yazili olarak
belirlenmesini saglar.

3. Yetki ve sorumluluklan agik bir gekilde belirtir.

4, Kigileri organizasyon hakkinda bilgilendirir. Ise yeni girenlerin ig
hayatina uyumunu kolaylastirir (88).

5. Organizasyonun denetimini kolaylagtirir.
6. Yoneticilerin egitimini kolaylastirir.

Organizasyon semalan ve el kitaplarinin yararlar1 yaninda sakincalar
da vardir. Verebilecekleri bilgi alami kisithidir, bicimsel organizasyon yapisi-
m etkileyen herseyi kapsayamazlar. Bunlar bir amagtan ¢ok y6netim ve
denetimi kolaylagtiran bir aragtir. Orgiitiin esnekligini bozmayacak gekilde
diizenlenmelidir.

D. ORGANIZASYON PLANLARININ ESNEK OLMASI:

Planlamada bir kimse hareket halindeki bir hedefe nigan almaktadir.
Bilinen bir plan amacina ulagilmadan 6nce, eski planda bazi degisiklikler
yapilir. Her iki durumda da, yeni bir plan yaratiimakta yeni bir amag saptan-
maktadur (89).

Organizasyon igi hi¢bir zaman tamamlanmaz. Magaza yeni faaliyetle-
re giristikce ya da bazi faaliyetleri kaldirdik¢a, sube magazalarin sayisi de-
gistikce, ya da gesitli mal gruplar 6nem kazandikca ya da kaybettikleri fark-
h yapisal modellere ihtiyag duyulabilir. Yonetim mevcut faaliyetleri daha iyi
gruplandirma yolunu bulabilir ya da yetki hatlan kaydirihirsa magazamn
daha iyi igleyecegine ikna olabilir.

Ancak organizasyon plamimin gelecekte muhtemelen degistirilecegi
gergegi simdiki yapinin titiz bir bigimde hazirlanmasina duyulan ihtiyaci as-
la ortadan kaldirmaz. lyi bir organizasyon gesitli departmanlar arasindaki

88 William H. Newman, Sevk ve Idare. Cev. K. Siirgit, TODAIE Yaynlari,
Seving Matbaasi, Ankara:1970, s. 337.
89 Herbert G. Hickis, Op. cit., s. 315
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iligkileri tanimlar, her birimin yetki ve fonksiyonunu belirtir, isletmenin ¢e-
gitli amaclar i¢in sorumluluk belirler, ¢abalarin uzmanlagsmasim ve belirli
gorevlere iligkin yetenek lerin geligtirilmesini tegvik eder, planlamayi kolay-
lagtirir, cabalarin boga harcanmasim azaltir ve verimliligi arttinr.

I. DEPARTMANLI MAGAZALARIN ORGANIZASYONU ve
OZELLIKLERI:

Magazalar biiyiidiikce 6zellikle departmanhi magazalar gibi biiyiik ma-
gazalarda organizasyon sorunlariyla kargilasilir. Bunun nedeni ¢esitli igletme
faaliyetlerinin koordinasyonu giiclesir, yonetilen mallan farklilagir, daha ge-
nig bir iiriin yelpazesi ortaya ¢ikar, personelin uzmanlagmas:1 gerekir,
denetim giiclesir (90).

Biiyiik perakendeci kuruluslarin organizasyonuna iligkin olarak
bilhassa iki temel 6zelligi vurgulamaya ¢alisacagiz.

1. Departmanli magaza organizasyonunun temel 6zelliklerinden
birincisi, departman yoneticileri ile satis personelinin belirli mal tiirlerinde
uzmanlagabilmeleri i¢in magazanin mallarinin gruplara ya da departmanlara
ayrilmasidir. Yani mal temeline gore departmanlasmaya gidilmesidir.

Departmanlagmayi su sekilde tammlayabiliriz; Organizasyonun amag-
larina ulagmas: ve organizasyon birimlerinin performansh galigmasi igin
faaliyetlerin gruplanmasi prosesidir.

2. Departmanli magaza organizasyonunun ikinci temel ozelligi ise
magazalar biiylidiikkge magaza sahipleri ve iist yoneticilerin satin alma,
satma, reklamlan hazirlama ya da mallarin ve reklam araglarimn teshirini
tasarlama gibi giinliik igleri yerine getirmeye ¢ok daha az zaman ayirmalari-
dir. Buna karsilik, departmanli magaza sahipleri ve iist yoneticileri gelecek
icin plan yapma ve giinliik igleri yerine getiren yonetici ve iggorenleri
koordine etme ve denetleme konulan iizerinde artan Slgiide yogunlagiriar.

90 James L. Gibson John M.Ivancevich and James H. Donnelly,
Organizations. Bussiness Publications, Inc., Fourth Edition,
Texas:1982, s. 295.
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A.MAL TEMELINE GORE DEPARTMANLASMA:

Tek bir yonetimde liriin, yer ve tiiketiciye gore departmanlagmay1 bi-
raraya getirir. Her bir departman tek bir konuda ihtisas kazanir. Her bir
departman kendi bagina bir igletme geklindedir (91).

Magazalar biiyiidiikce, magaza sahipleri herbir mal tiirii ile yakindan
ilgilenemez ve mal alim-satim faaliyetlerindeki aksakliklar1 gériip, diizelte-
mezler. Neticede, departmanlagirlar; yani mallan agag: yukan herbiri ayn bi-
rim olarak faaliyet g6steren bir kisim gruplara ya da departmanlara ayirirlar.
Departmanlagma mal temeline gore yapildiginda magazanmn faaliyetlerine
iligkin bilgi daha anlamli hale gelir. Her departman o mal grubu iizerinde yo-
gunlasan bir orta basamak yoneticisinin (departman y&neticisi) altina yerles-
tirilebilir.

Bu sekilde boliimlere ayirmaya daha bastan gidilebilecegi gibi; ilk
basamakta ana béliimlere ayirma, fonksiyonlara gére yapilabilir ve ikinci

basamakta, herbir fonksiyon boliimiinde, ayr1 ayri mal veya hizmet temeline
gore boliimlere ayirma yapilabilir (92).

1. Departmanlasmamn Yararlari:

Akilc1 ve sistematik departmanlagmanin yararlarini agagidaki gibi
Ozetleyebiliriz: :

- Yonetimde esnekligi saglar ve tiriinler cogalir. Biiyiik bir girketi daha
esnek daha kiiglik birimlere ayirr.

- Sistem yonetimin geligmesini tegvik eder. Organizasyon sahasin1 ge-
nigletir. Isletme yonetim pozisyonlarina ig diizeylerine ¢eki diizen verir.

- Satig, pazarlama, genigleme konusuna dikkatleri ¢eker(93)

91 Gary Dessler, Organization and Management. Prentice-Hall, Inc.,
Englewood Cliffs, New Jersey, USA:1976, s. 85.

92 Mehmet Olug, Isletme Organlzasyonu ve Yonetimi. istanbul Universitesi
Yayin No: 2430, Istanbul: 1978, s. 243.

93 Theo Haimann, William G.Scott and Patrick E. Connar, Management.
Houghton Mifflin Company, Boston:1982, ss. 165-166.
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- Miigteriler ihtiyaglari olan mallara daha kolay ulagirlar (94).
- Isletme cesitli kistmlar: istenilen zamanda kolayca denetleyebilir.

- Satig gorevlileri departmanlar tarafindan atanabilirler ve bir mal
grubunun satisinda uzmanlagirlar (95). Satig gorevlilerine 6zel sorumluluk
verilmesi onlar1 ¢aligmaya ve igletmeye daha biiyiik ilgi duymaya tesvik
eder.

- Karli mal gruplan ortaya gikanlabilir. Kar saglamayan mal gruplar
yOnetimin dikkatine sunulur. Verimli bir ortalama kar marj1 korunabilir.
Kar marjlan her mal tiiriine kolaylikla ayarlanabilir. Daha biiyiik karlar elde
edilebilir.

- Her mal grubu i¢in yapilmasi gerekli zam hesaplanabilir.
- Stoklar daha kolay kontrol edilebilir. Stok devir hiz1 arttirilir.

- Usulsiiz harcamalar ve zararlar daha kolay belirlenir ve denetlenir.

2. Departmanlasmada Basamaklar:

Magazay1 mal temeline gére departmanlara ayirmada genellikle agagi-
daki basamaklar izlenir (96):

a. Mallarin iyl Tammmlanmas: ve Iigili Gruplara Béliinmesi

Bir¢ok magaza nispeten geleneksel ve benzer gruplandirmalan kulla-
nir. Bu nedenle, yeni miigteriler bile istedikleri herhangi bir mal hangi de-
partmanmin sattigim bilirler.

94 Joseph Barry Mason and Morris Lehman Mayer, Modern Retailing. Bu-
siness Pubhcations, Inc., USA:1981, s. 165.

95 Mehmet Olug, Isletme Organizasyonu ve Yonetimi, Op. cit., s. 243.

96 Celil Koparal, Zincirleme Magazalarin Organizasyon yapilar: ve
Beymen Magazalarindaki Inceleme. Anadolu Universitesi Yaymlan
No:268, Eskisehir:1988, ss. 95-96.
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b. Departmanlarin Sayisi ve Her Departmana Ayrilan Mal
Gruplarmmin Kararlastinlmasi

Departman sayisi magazamn biiyiikliigiine ve satiga sunulan mallarin
farkliligina baghdir, fakat her departman genellikle iki ya da ikiden fazla
ilgili daha kii¢iik mal gruplarinin tam bir bilegimini yonetir. Gereginden
fazla departman yaratmak yanligtir.

c. Her Departmana Magaza icinde Bir Yer Belirlenmesi:

Miisterilerin satin alma aligkanliklari, departmanin igerdigi mal tiirle-
rinin karmagiklig1 ve kullamigh alanin biiyiikliigii ve sekli bu yerlerin se¢imi-
ni etkiler.

d. Departman Sistemine Gére Kayit Tutulmas ve
De anl Faalivet Sonucla Analizi:

Magazanin kayitlarinin bircogu departman temeline gére tutulur ve
her departmanin faaliyet sonuglar ayr olarak analiz edilir:

- Her departmana kendi satig personelinin iicretleri gibi kendisinin do-
laysiz giderleri yiiklenir. Kira, aydinlatma, 1sitma ve enerji gibi dolayl gi-
derler ¢ogu zama akila yatkin ve tarafsiz bir temele goére farkli departmanla-
ra dagtilur.

- Her departmanin elde ettigi biiriit kar-mallann maliyeti ile net satig-
lar arasindaki fark-kaydedilir. Bir departmandaki degisik mal kalemlerinden
farkl: biiriit karlar elde edilir, fakat departman y6neticisi faaliyetlerin karim
arttirmak ya da herhangi bir zarar1 en aza indirmek igin kar marj1 yiiksek
mallarin tatminkar bir miktarin1 satmaya ¢aligmalidur.

- Aliglar, saticilara iadeler, satiglar, satig iskontolan ve miisteri iadeleri
departman temeline gére kaydedilir.

. Departmanl ada O 1kan Sorunlar ve Coziim Yollari:

Departmandan departmana fiyat farklihklar ba sgosteriyorsa sikinti-
11 durumlara yol agabilir.

Segilip alinacak tiim mallarin neden bir yerde bulunmadigint
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merak eden bazi miisterileri de sinirlendirir ve miisterinin kaybedilmesi
sonucunu yaratir.

Belirli bir amag i¢in bir mal takimim biraraya getirmesi gereken bir
miigterinin arzu ettigi mallar1 almak icin birgok farklh geleneksel departmam
ziyaret etmeye zorlanmasi nedeniyle ortaya ¢ikar. Biiyilik magazalar miisteri-
lerin bilgi ve cikarlarina uymak icin seyahat mallar1 departmami, spor mallan
departmani, banyo takimlar1 departmani, gen¢ kizlara hitap eden
departmanlar ve uzmanlagmis departmanlarin diger bir ¢ok tiirlerini geligtir-
miglerdir.

Fakat miigteri ¢cikarlar1 agisindan yapilan bu yeniden gruplandirma ig-
lemi aym zamanda énemli sakincalara sahiptir. Farkli miisteriler benzer mal
kalemlerini farkli amaclarla satin alirlar. Dahasi geleneksel departmanlara
aliskin pekcok miigteri yeni simiflandirmay: 6grenmeye ¢aligmakta 6nemli
giicliik ceker.

Son olarak, yeniden gruplandirma bir organizasyon sorunu yaratir.
Giig¢ ve otorite dagitim problemiyle karsilagilir (97). Bir araya getirilmig mal
kalemlerinin satin alinmasindan kim sorumlu olmalidir; ve bu goérev
uzmanlar arasinda boliistiiriiliirse, bu uzmanlari kim koordine edecektir? De-
partmanlarinin her birini belirli bir mal tiiriinde uzman olan y6neticileri mi
satin alma faaliyetlerini yonetmelidir?

Magazalar her iki organizasyon planim da denemektedirler, fakat bu
sistemlerden hig biri tam anlamiyla tatmin edici degildir. Miisteri, simflan-
dirma ve stok sorunlar1 6nemini korumaktadir. Oyleyse en iyi kural ancak ve
ancak 6nemli bir sayidaki miigterilerin agik segik ihtiyaclarna hizmet
ettikleri zaman uzmanlasmig ya da yeniden gruplandirilmi§ departmanlar ku-
rulmaktadur.

Departmanlar arasinda koordinasyon problemi ortaya ¢ikar. Her iki
departmana da ayn1 mal: satma izni verilebilir (98).

I¢ rekabetle kar§11a§11abi1ir. Bir iiriin digerlerine gore organizasyonda
daha fazla etkiye sahip olabilir.

97 Jay R.Galbraith, Organization Design. Addison-Wesley Publishing
Company, USA: 1977, s. 22.
98 Ibid, :
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Coziim; Staff fonksiyonlari, finansal yonetimin merkezilegtirilmesi, i¢
rekabette daha dikkatli davranilmasi. Higbir iiriiniin organizasyonda daha
fazla bir etkisinin olmamasina ¢alisgiimasidr.

B. DEPARTMANLI MAGAZA ORGANIZASYONUNDA UST
YONETIMIN ETKINLIGI ve YUKOUMLULUKLERI:

Astlar1 magazanin giinliik faaliyetlerini yiiriitiirken, biiyiikk magazala-
rin iist yoneticileri zaman ve ¢abalann iist yonetimin temel fonksiyonu olan
igletmeye Onderlik etme ve yon vermeye adamaktadirlar. Ust yonetimin bas-
lica yiikiimliiliikleri sunlardir:

- Temel isletme politikalarini olugturmak ve duyurmak.

- Magazamn etkin ve karl1 bigimde galismast igin degisik boliimlerin
faaliyetlerini yonlendirme, aralarinda iligki kurmak ve koordine etmek.

- Bir 6nceki basamaga uygun olarak ikincil yOneticilerin se¢im, terfi
ve yeniden atamalarini onaylamak.

- Herbir temel béliim i¢in hazirlanmig biitgeler tizerinde nihai yetki
kullanmak.

- Magazamn gelecekteki biiyiime ve gelismesine iligkin kararlar (mii-
diirler kurulunun onay konusu olan) almak.

- Baslica kentsel, sosyal ve kamu faaliyetlerinde magazay temsil
etmek.

Kiigiik bir magazanin sahibi ya da bagindaki yo6neticisi bu fonksiyon-
lara yalnizca simrh zaman ayirabilir, fakat biiyiik bir magazamin iist yoneti-
cileri bu sorumluluklara tiim dikkatlerini verebilirler.

III. MAGAZALARA ILISKIN TEMEL ORGANIZASYON TURLERI:

A. BIREYLER ITIBARIYLE ORGANIZASYON:

Onemli faaliyetlerin sayis: kilit igg6renlerin sayisim agan kiigiik maga-

zalarda uzmanlagma olanaf azdir. Bireyler organizasyon yapisinin kilit un-
surlaridir ve herbirine gegitli sorumluluklar verilir.
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B. FONKSIYONEL ORGANIZASYON:

Bazen igler yerine getirilen fonksiyonlara gore temel boliimlere ayrilir.
Ayn1 veya benzer faaliyetler biraraya getirilir. Planlama, yiiriitme,
organizasyon, kontrol, karar verme gibi temel yonetim fonksiyonlar1 burada
ayn ayn uygulanir (99). Departman, boliim ve birimler uzmanlagmig fonksi-
yonlara dayanir.Isletme fonksiyonlarinin faaliyetlerini koordine eden bagkan
yardimcisina bagl gesitli fonksiyonlardan meydana gelir. Fonksiyonlarin bir
kismu reklam, satig ve aragtirmadir. Buna iiretim, tiiketici hizmetleri, satig
analizi, pazar planlama ve yonetimi ilave edebiliriz.

Isletme ve planlama fonksiyonlan vardir. Bagkan yardimcis: planlama
ve yapma fonksiyonlarim diisiiniir. Satig, reklam ve tiikketici hizmetlerinin
yerine getirilmesi, yeni iiriin planlamasi, satig tahmini, pazar aragtirmasi gibi
konularda planlamadan sorumludur (100).

Birbirine benzeyen fonksiyonlarin olugmasindan kaginmak lazim. Ca-
ligan personelin yetenekli ve performanslarinin yiiksek olmasi gerekmekte-
dir.

Fonksiyonel dizaynin dezavantajlarini gu sekilde 6zetleyebiliriz:

1. Biitiin fonksiyonlar, bir biitiin halinde aym1 perspektiften bakmay:
bilmeli. Bazen koordinasyon giicliigiiyle karsilasiimaktadir. Birimler arasin-
da tam bir koordinasyona ulagmak zor olmaktadir.

2. Ust yonetim fonksiyonel dizaynda béliimlere fazla yiik yiikleme-
meli. Fonksiyonel dizayn organizasyon iiyelerinin organizasyon hedeflerine
ulagmak icin belirlenen hedeflere dikkat etmelerini tegvik etmelidir (101).

99 Ricky W.Griffin, Management. Houghton Mifflin Company, Boston:
1984. s. 264.

100 Philip Kotler, Marketing Management. Prentice-Hall, Inc., Fourth Edi-
tion, New Jersey:1980, s. 583.

101 Robert A.Baron, Behavior In Organizations. Allyn and Bacon, Inc.,
Second Edition, USA: 1986, s. 440.
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3. Fonksiyonlar arasinda igbirligi yapma imkanimi azaltir. Digeri kar
sorumlulugu biitiin yoneticiler tizerinde toplanacagina iist yonetimde topla-
nir (102).

Fonksiyonel departmanlagma kiigiik organizasyonlarda gecerlidir.
Organizasyon biiyiidiikce bu yap1 yetersiz kalir (103).

C. MAL TEMELINE GORE ORGANIZASYON:

Bu tip organizasyona iiriin, hizmet ve pazar organizasyonu adi da
verilir. Bagaril igletmeler dinamik bir yapiya sahiptirler. Yeni pazarlar, yeni
tiiketiciler aragtirir, yeni tiriinler geligtirirler. Bu durum fonksiyonel dizaym
siddetle zorlar. Bu durumda iiriin dizaym giindeme gelir. Uriin dizayninda
olusturulan birimler &zel iiriinler veya lirlin gruplan ile ilgilidir. Bu
birimlerin herbirinde iiriinle ilgili tiretim, sati§, aragtirma, muhasebe béliim-
leri bulunur (104).

Uriin veya hizmet hatt1 boyunca departmanlarin gelistirilmesini ihtiva
eder. Bu tip bir yap1 6zellikle cogu farkh iiriin hatlarina sahip daha biiyiik
organizasyonlar i¢in uygundur. Bu tip bir yapinn klasik érnegi General
Motor'dur. Cherrolet, Buick, Cadillace, Oldismobile gibi birgok iiriin ¢esidi-
ne rastlanir. Herbir boliimde tiretim birimi, aragtirma- gelistirme, pazarlama
birimi bulunur (105).

Bu konuda karsilagilan 6nemli problem; her bir birimin maliyeti yiik-
sektir. Her iirlin i¢in aym birimler olusturulur. Digeri, organizasyonun
kabiliyetli olmas: ve hiinerli, kalifiye personeli biinyesinde tutmali.
Koordinasyon problemi vardir (106).

Mal temeline gére organizasyonun avantajlarim su sekilde 6zetleyebi-
liriz;

1. Uriin veya iiriin gruplarinin tamamlanmasi ve koordinasyonu rahat-
tir.

102 Michael A.Hitt, R.Denms Middlemist and Robert L.Mathus, Effective
Management. West Publishing Co.,Minnesota:1979, s. 204.

103 Ricky W.Griffin, Op. cit., s. 265.

104 Robert A.Baron, Op. cit., s. 442.

105 Michael A.Hitt, R. Dennis Middlemust, Robert L.Maths, Op. cit., s.
205.

62



2. Karar mekanizmasinin hizini ve etkinligini arttirir.

3. Uriin veya iiriin gruplarimn performans: daha kolay ve objektif
olur.

4. Her bir liriin hatt1 bagimsizdir.
Dezavantajlar ise;

1. Herbir departman yo&neticisi organizasyon uyumunu hari¢ tutarak
{iriin veya iirtin gruplamnyla ilgilenir.

2. Yonetim maliyetleri ¢ok yiiksektir. Her bir departman igin
pazarlama aragtirmasi ve finansal analiz yapilir (107). Kalifiye is¢ilige gerek
vardir. Buda ig¢ilik maliyetlerini arttirir.

3. Ayn departmanlarin kontrolii ve merkezilestirilmesi zordur.
Mesela, satig ve personel boliimlerinin.

4. Her bir birimin maliyeti yiiksektir. Her iiriin i¢in aym birimler olusg-
turulur.

D. COGRAFIK TEMELE GORE ORGANIZASYON:

Bir girketin satig yonetimi ulusal piyasada dikey olarak su sekilde
meydana gelir. Satig bagkan yardimcisi, mintika satig yoneticisi, bélge satig
yoneticisi, mahalle ve satig personeli. Bagkan yardimcisi, bolge satis yoneti-
cilerini, bolge satig y6neticileri dogu, bati, kuzey, giiney olarak 6 veya 14 sa-
tis elemanini denetleyen mahalli satis ySneticilerini denetler. Kontrol aralig:
bagkan yardimcisindan baglayarak artar (108).

Cografik temele gre organizasyonun avantaji;

Tek tiiketiciye veya gesitli bolgelerdeki gevresel karakterlere organi-
zasyon yapist kolay bir gekilde cevap verebilir. Diger taraftan iyi bir yone-
tim sistemine ihtiyag vardir ve bolgesel olarak dagitilan birimlerin kontroli-
ne dikkat edilir (109).

107 Ricky W. Griffin, Op. cit., s. 266.
108 Philip Kotler, Op. cit., s. 584.
109 Ricky W. Gnffin, Op. cit., s. 267.
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E. TUKETICIYE GORE ORGANIZASYON:

Bu tip departmanlagsmanin nedeni farkl: tiiketicilerin 6zel ihtiyaclarim
kargilamak icindir. IBM 1959 yilinda satig departmanlarinin yapisim bu ge-
kilde organize etti. IBM iiriinleri kompleks ve tiiketicileri farkl ihtiyaglara
sahiptir. Satig departmaninin finansal tesis, sigorta girketi, perakende
organizasyonu ve diger tesisler igin organize etti.

Ozel tiiketici veya tiiketici gruplan sézkonusudur. En 6nemli 6rnekle-
rinden biri bankalardir. Kredi veren bankalar araba, tv gibi esyalar1 almalar
icin tiiketici kredileri s6zkonusudur.

Tiiketiciye gore organizasyonun avantajlar ise;
1.Tiiketicilere ihtiyaclar olan hizmetleri saglar.

2. Tiiketici veya tiiketici gruplarinin 6zel maharet gerektiren isleri kur-
malarina yardumci olmasidir (110).

Dezavantajlan ise; Koordinasyon zorlugu. Farkl: tiiketicilerin ihtiyag-
larim: standart bir mal iizerinde toplama gii¢liigii (111).

F. KARMA ORGANIZASYON:

Cogu zaman igin 6nce gelen temel boliimleri bilegim halinde
bulunurlar. Asil 6nemin fonksiyonel boliimlerin iizerinde bulundugu depart-
manli magazalarda mal alim-satim béliimiiniin isi bir liriin ya da mal yakla-
simin1 yansitan mal departmanlarmna gore diizenlenir. Cografik temele gore
béliimlere ayirma sistemi uygulanan zincirleme magazalarda ise her bir ma-
gaza iginde mal departmanlar1 temel béliimler olabilir.

Yukarida sayilan orgiit tiplerinin yaninda bir de bunlarin karmasi olan
oOrgiit tipleri vardir. Ornegin;

1. Fonksiyonel ve Uriine Gore
2. Fonksiyonel ve Miisteri Tipine Gore.

Orgiit gesitleri vardir. Karma orgiit tiplerinin nedeni, igletmenin etkin-

110 Ricky W. Griffin, Op. cit., s. 268
111 Hitt, Middlemust, Mathus, Op. cit., s. 207.
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ligini arttirmaktir (112).

IV. DEPARTMANLI MAGAZALARIN ORGANIZASYON
YAPILARI:

A. KUCUK DEPARTMANLI MAGAZALARIN
ORGANIZASYON YAPILARI:

Kiiciik magaza terimi gazete bayii, birkag iggéren istihdam eden
benzin, servis istasyonu ve kii¢iik komgu bakkal diikkanindan olduk¢a fazla
sayida iggbren istihdam eden karmagik isletmelere kadar uzanan cesitli kuru-
luslan kapsar. Kiiciikliikten kasit ayr1 departmanlara boliinmeyecek kadar
kiiciik magazalan ifade eder.

Kiiciik magazalarin iki temel 6zelligi vardur;
1. Faaliyetlerin simirh olusu.
2. Uzmanlagmanin sinirl kalmasi.

Kiiciik departmanli magazalar organizasyon planlarinda iki temel
fonksiyon vardir. Bunlar;

1. Mal alim-satim faaliyeti ile

2. Magaza faaliyetlerinde etkili olan fonksiyonlardir (113).

1- iki-Fonksiyonlu Sistem:

Kiigiik departmanh magazalarin faaliyetlerinin bir kism magaza baki-
m, diizenlemeler, teslimler, stoklama, hizmet faaliyetlerinden meydana
gelir. Mal alim-satim faaliyetinin bir kismu fiyatlamayla ilgilidir, ayrica biit-
ce denetimi, reklam, teshir gibi promosyon faaliyetlerini de kapsar. $ekil-3
iki-fonksiyonlu organizasyon yapisimi gostermektedir. Iki-fonksiyonlu
organizasyon sistemi aym zamanda dogrudan genel miidiire ya da magaza
sahibine rapor veren iki kurmay gorevli finans-denetim miidiirii ile personel
miidiirii vardir. Bu iki kurmay yonetici magaza capinda yaygin gorevlere

112 Cevik Uraz, Pazarlama Yonetimi. Kalite Matbaasi, Ankara: 1979, s. 59.
113 Joseph Barry Mason, Morris Lehman Mayer, Op. cit., s. 165.
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sahiptir. Bu yoneticileri kurmay mevkilere yerlestirmek hat yoneticilerin-
giinliik faaliyetlerine miidahale etmeksizin kendi faaliyetlerini yiiriitmelerine
izin verir.

Genel Miidiir
Finans.-.D’(.er.l'etim Personel Miidiirii
Miidiirti
[ 1
Mal Ali}‘:'sa“m Magaza Miidiirii
Reklam Tanmitma
Miidiirii
I
I |
Reklam-Tanitma Mal Alim-Satim Magaza
YOneticisi Yoneticisi Yoneticisi
I I I
Reklam Mal Alim-Satim Magaza Bakim
Teshir Yonetimi Isgérme Birimleri
Ozel Amach Satin Alma Sikayetlerin
Tanitma - Satma Diizeltilmesi
Basin Bildirisi Kisisel Alig-Veris Teslim Etme
Kurumsal Satig Kargilagtirmali Teslim Alma
Cabalar Alig-Veris Ambarlar
Birim Kontrolii Koruma
Mal Biitgesi Hizmet
Denetimi Biiro Malzemele
ve Donatim
Alim1
Gider Biitgesi
Denetimi

Sekil-3: Kiigiik Departmanh Magazalarda iki-Fonksiyonlu
Organizasyon Semasi

Kaynak: Delbert J. Duncan ve Charles F. Phillips, Retailing Principles and
Methods. Richard D. Irwin, Inc., illinois: 1965, s. 175.
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2. iki-Fonksiyonlu Sistemin Yararlan:

Sekil-3'de gosterilen organizasyon yapis: kiiciik departmanh magaza-
ya tam anlamiyla uymaktadir. Kiigiik departmanh magazalarca kullanilan
iki-fonksiyonlu organizasyon sisteminin yararlarin1 agagidaki gibi 6zetleye-
biliriz (114):

- Organizasyon yapisi basittir ve karmagik degildir.

- Basit organizasyon yapisina kargin arzu edilen 6l¢iide uzmanlagma
saglar.

- Personel miidiiriiniin magaza capinda yaygin faaliyet gistermesine
olanak tamr.

- Denetim faaliyetleri sorumlulugunu finans-denetim miidiiriiniin biin-
yesinde merkezlegtirilir.

- Satin alma ve satma faaliyetlerini birlestirir.

- Reklam-tanitma faaliyetlerinin tiim mal alim-satim faaliyeti ile bii-
tiinlegebilmesi igin uzmanlagmig reklam-tanitma ydneticisi dogrudan mal
alim-satim ve reklam-tanitma miidiiriine rapor verir.

B. BUYUK DEPARTMANLI MAGAZALARIN
ORGANIZASYON YAPILARI

Departmanli magazalar biiylidiikkge bu iki fonksiyonlu yap: yetersiz
kaldi. Ug fonksiyonlu yap1 olugturuldu ve neticede departmanli magazalar
i¢in yaygin olarak kullanilan dort- fonksiyonlu (Dort pramitli) yap: gelistiril-
di. Mazur Plam kiiciik departmanli magazalar icin nerilen iki fonksiyonlu
organizasyon yapisindan daha karmagiktir, fakat daha fazla uzmanlagmaya
ve daha genig faaliyetler dizisine firsat tanr.

1. Mazur Plami'nin Tanimi:

1920 yihinda yatinm bankacis1 Amerikan Ulusal Perakende Mensucat
Birligi Magaza Organizasyonu Ozel Komite Bagkan1 Paul Mazur tarafindan

114 Celil Koparal, Departmanli Magazalarin Organizasyon Yapist Gima
A.S.'deki Uygulamas:,Op. cit., s. 73.
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Onerilip gelistirildigi icin bu yapiya Mazur Plami ad1 verilmektedir. Simdi
bu yapiy: agiklamaya g¢alisalim (115).

Biiyiik departmanli magazalar gekil-4'de tamimlanan ve magazamn
faaliyetlerini dort gruba ayiran dort-fonksiyonlu organizasyon planim kulla-
nurlar. Bu organizasyon planinin dért gruba ayirdig: faaliyetler mal alim-sa-
tum, reklam- tanitma, magaza yonetimi ve finans-denetimdir.

115 James R. Lowry, Op. cit., s. 214.
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2. Mazur Plani'min Fonksiyonlar:
a. M. -Satim Boliimii:

Bu boliim karin elde edilmesiyle yakin iligkisi dolayisiyla tiim satin
alma ve satma faaliyetlerinden sorumludur. Ust yonetim mal alim-satim bé-
limiinii genellikle "Isletmenin Kalbi" olarak diisiiniir ve en ¢ok bu boliime
dikkat eder. Satin alma, alig-verig boliimlerinden meydana gelir. Bu béliin-
me igletmenin etkinligini arttirir (116).

aa. Mal Alim-Satim Ydneticileri:

Bu béliimden sorumlu olan genel mal alim-satim yoneticisi ana maga-
za, bodrum ya da zemin departmam ve satin alma biirosu da dahil olmak
iizere her konumdaki mal alim-satim faaliyetlerine nezaret eder. Genel mal
alim-satim yoneticisinden sonra gelen mal alim-satim yOneticileri ise kisim
mal alim-satim yoneticileridir. Ilgili ve bitisik mal departmani gruplarina
nezaret eden kisim mal alim-satim yoneticilerinin sayilarn magazanin biiyiik-
liigiine ve departmanlarin sayisina baglidir. Departman yoneticilerine yakin
olarak calisan kisim mal alim-satim yoneticileri departmanlari koordine
ederler, departman yoneticilerinin mal alim-satim planlarina yol gosterirler
ve simdiki ve gelecekteki mal ve satis egilimlerini degerlendirmede
departman yoneticilerine yardim ederler.

Organizasyonun ihtiyaci olan mallarin alimiyla ilgilenir. Satilacak
mallarla ilgilenir. Stok durumu ve yoOnetimin elde edecegi kazanclarla
ilgilenir.

bb. Departman Yineticileri:

Mazur Plam altinda, departman y&neticileri departmanlarn i¢indeki sa-
tin alma ve satma faaliyetleri i¢in temel sorumluluga sahiptirler. Bu nedenle,
departman yoneticileri mal alim-satim faaliyetlerindeki ¢ok ©6nemli
bireylerdir.

116 Butcher and Mc Anelly, Op. cit., s. 111.
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b. Reklam-Tanitma Béliimii:

Firmanin arzu edilen imajini yaratacak boliimdiir. Firmann satig arti-
stm saglayacak unsurlar bu departmanda yeralir (117).

Departmanli magazalarn reklam tanitma béliimii kigisel satig olarak
simflandiriimayan tiim sati§ ¢abalarindan sorumludur. Paul Mazur'un deyi-
siyle " Bu boliim halk: siirekli olarak magazadan alig-verig etmeye c¢ekebil-
mek amaciyla magazay: ve magazanin mallarim tamtir."

Bu béliimiin baginda bulunan reklam-tanitia yoneticisi yeterli sayida
reklam ve teshir personeli bulmak, segmek, egitmek ve magazada tutmak
icin personel boliimiiyle igbirligi yapar. Reklam-tanitma yéneticisi 6zel satig
¢abas: tiirlerinde kullamilan yontemlere nezaret eder ve rakip magazalarin-
kinden daha ilging ve etkin 6zel olaylar tasarlamaya ¢aligir. Boyle bir galig-
ma genellikle magazanin reklamlarinda bagrolii oynayacak mal ¢egitlerini
secen mal alim-satim boliimii ile ¢ok yakin igbirligi gerektirir.

c. Magaza Yénetim Boliimii:

Magazanin fiziki plan ve trafigini (alim ve teslim etme) ve magaza ko-
rumasi ve elle ¢aligilan ve biitiin personelin denetimini, satis, satig destegi ve
personel yonetimini igerir (118).

Basinda magaza yoneticisi bulunan magaza yonetimi boliimii diger
boliimlerden ¢ok daha gesitli faaliyetleri kapsar.

Magaza yoneticisi genellikle asagidaki fonksiyonlardan sorumlu bu-
lunmaktadir:

aa. Magaza Bakimi;
-Ingaat,
-Onarim ve Yenileme,

-Mekanik Donatimin Bakim,

117 Ibid., s. 112.
118 Ibid.

71



-Havalandirma,

-Isitma, Aydinlatma ve Enerji,

-Odac1 Hizmetleri.

bb. Miisteri Hizmetleri;

-Sikayet Dinleme ve Diizeltme Biirolari,

-Hizmet Yoneticileri,

-Kat Hizmeti Nezaretgileri,

-Kigisel Hizmet Biirolar.

cc. Isletme Faaliyetleri:

- Teslim Alma, Kontrol igaretleri Koyma ve Etiketleme,
-Ambarlar,

-Depolar,

-Paketleme ve Sevkiyat Dairesi,

-Teslimler,

-Geri Donen Mallar.

dd. Biiro Malzemeleri, Donatim ve Diger Mallarin Satin Ahnmasi;
- Magazanin Kullanmak igin Ihtiyag Duydugu Malzemeler,
-Demirbaglar ve Her Tiirlii Donatim,

-Yakat.
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ee. Magaza ve Mallarin Korunmasi;
Ozel Hizmet Teknisyenleri,

-Gece Giivenlik Personeli,

-Hizmet Ahs-Verisi,

-Magaza Digindaki Koruma Acenteleri,

-Sigorta (Finans-Denetim Béliimiiniin Igbirligi Ile).

ff. Personel;

~Istihdam,

-Egitim,

-Ucretlendirme,

-Saglik ve refah,

-Is Istikran.

gg. Isgorme Birimleri;

-Lokantalar, biifeler, giizellik salonlart ve kumasla kaplama- dégeme
isgbrme birimleri gibi " Maliyet Departmanlar1”. (Bu Iggérme Birimleri kar-
larin ve zararlarin belirlenmesinde genellikle perakende mal stoku yontemin-

den ziyade maliyet yontemini kullanmalar1 nedeniyle maliyet departmanlan
olarak adlandinhirlar).

- Sekerleme ve dondurma gegitleri imali ve firim gibi imalat depart-
manlar1

- Camagirhane, kuru temizleme ve yalmizca isgérene hizmet veren
kafeteryalar gibi masraf iggérme birimleri.

73



Bu departmanda kredi uzatimi ve diger finansal diizenlemeler yapilir.
Bu béliim firmanin yonetim fonksiyonlarim tanitma, iiretim igini yerine geti-
ren staff (tavsiye niteliginde) bir boéliimdiir. Firma bu departmanlara
personel boliimiinii ilave eder (119).

Bu béliimiin baginda finans-denetim yoneticisi bulunmaktadir. Finans-
denetim yoneticisinin temel gorevleri igletmenin varhiklarim1 korumak ve is-
letmenin ihtiyaglarini kargilamak igin yeterli caligma sermayesi bulmaktir.
Bu dort boliimdeki yoneticiler genel yoneticiye rapor vermek zorundadir.
Magaza yoneticisinin igi, b6lim geflerininkinden daha yorucudur. Yonetici
igletme yoneticisi personel, trafik, alig-verig, koruma, bakim gibi konulardan
sorumludur.

Mazur planina gore herbir departman kar merkezi olarak ticaret yapan
béliimlerdir. Ciinkii, departman yoneticisi mal alim-satiminda ve departman-
daki fiyattan ve elde edilecek kardan (karin hesabindan) sorumludur.

Mazur Planm altinda, magazanin boliimlere ayrilmas: ticari bir boliin-
medir. Genellikle, 100'iin iizerindeki cesitli ahg-veris departmanlarinda alig-
verig boliimleri gesitli yonetim diizeylerini kapsar. Genel alim-satim yoneti-
cisi boliimiin bagidir. Magaza alim-satim amaglarim ve planlanim gelistiren,
alicilarin yeni kaynaklar1 kegfetmesine yardim eden, promosyon sorumlulu-
gunu gelistirmeye yardim eder. Genel alim-satim yOneticisine gesitli béliim
yoneticileri rapor verir. Bu yoneticilerin herbiri 6nemli alim-satim kategori-
lerinden sorumludurlar. Bu kategoriler mobilya, konfeksiyon, i¢ giyim,
erkek ve bayan giyecegi gibi kategorilerdir. Onlar boliimlerin ahm satim
faaliyetlerinde basarili olup olmadiklarim1 planlama, koordinasyon,
faaliyetlerinin yerine getirilip getirilmedigini denetler.

Departmanin bag1 veya satin almacis1 Mazur organizasyonunun
anahtar bir personelidir. Bu personel bir departmanin alim-satim fonksiyon-
larindan sorumludur. Cogu organizasyonda alim-satim sorumlulugu
birbirinden ayrilmstir (120).

119 ibid.,
120 James R.Lowry, Op.cit.,s. 215.
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3. Mazur Plami'nin Elestrisi:

Herseyden 6nce gereksiz sayida boliim veya miidiirliik (seflik v.s.) ya-
ratt1f1 igin elegtirilmistir. Ayrica bu planda bazi gérev gatigmalar: sz
konusu olmaktadir. Ornegin; Personel boliimii, ticaret béliimiiniin emrindeki
satig elemanlarini denetlemektedir. Bu durum satig elemanlar1 bakimindan
sasirtict oldugu gibi emirlerin de dinlenilmemesine yol agabilir. Bu konuda
genel miidiir muavinini koordinasyonu da yeterli olmayabilir. Planin bagka
bir elegtirisi de satin alma ve satig fonksiyonlarinin reyon seflerinde (tek ki-
side) toplanmig olmasidir (121).

4. Mazur Planin'dan malar:

Departmanli magazalar kar amac , teknolojik ve ekonomik degisme-
lere ayak uydurmak i¢in zamanla biiyiime egilimine girerler. Biiyiimeleri
neticesinde Mazur Planindan sapmalar meydana gelmektedir. Her igletme
kendisine uygun bir Mazur Plam olugturmaya baslamaktadir. Temel esaslar
aym kalmak sartiyla. Bu sekilde meydana gelen gesitli organizasyon drnek-
leri verebiliriz. Mesela;

Bes fonksiyonlu boliinme modeli ortaya ¢ikmaktadir. Bu boliinmede
personel fonksiyonu igletmede beginci bir temel fonksiyon olarak diigliniiliir
(122). Bunun nedeni personel faaliyetlerinin ve sorumluluklarinin artan kar-
masikligidir.

Temel fonksiyonlar alim-satim, finans-denetim ve magaza yonetimi
olmak iizere iice diigebilir. Reklam-tanitma fonksiyonu ise mal alim-satim
boliimiine baglanir.

Temel fonksiyonlar reklam-tanitma, mal alim-sattm ve magaza yGne-
timi olarak tamimlanabilir. Finans-denetim ve personel fonksiyonlan magaza
yOnetim boliimiine baglamir.

Temel fonksiyonlar mal alim-satim, magaza yonetimi ve personel
olarak tamimlanabilir. Reklam-tanitma fonksiyonu mal alim-satim béliimiine
baglanir. '

121 Baybars Tek, Op. cit., s. 181.
122 James R. Lowry, Op. cit., s. 216.
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C. TURKIYE'DE BUYUK DEPARTMANLI MAGAZA
ORGUTU:

Tiirkiye'deki biiyiik departmanli magazalarin bazilarinda gercekten
Batili anlamda " Orgiit " tiirlerine rastlanilmaktadir. Bazilarinda ise, hala aile
sirketi anlayigiyla tek adam (magaza sahibi veya A.S.'te en biiyiik pay
sahibi) her geyi idare etmeye ¢aligmaktadir. Bu nedenle baz igletmelerde ay-
r1 bir magaza miidiirii bulunmamaktadir. Hatta bulunsa bile kendisine yeterli
ve dengeli yetki ve sorumluluk verilmemektedir. Bu ise igletme sahibini kisa
zamanda yorup, yiprattig1 gibi, yetkisiz birakilan miidiirleri de yipratmakta-
dir. Sonugta iginden memnun olmayan y6neticiler igletme icinde siirtiigmele-
rin odak noktas1 olmakta, bu da verimliligi etkilemektedir. Bu sakincalarin
giderilmesi ayn1 imalat endiistrisinde oldugu gibi, perakendecilik endiistri-
sinde de magaza idaresinin profesyonel yoneticilere birakilmasinda diigiim-
lenmektedir (123).

Tiirkiye'deki departmanli magazalardan birinin 6rgiit semas: sekil-5'te
gosterilmigtir.

Tiirkiye'nin 6nde gelen ¢agdas departmanli magazalarindan birinde sa-
tin alma miidiirii, alimlar, saticilar, fiyatlar v.b. hakkinda piyasa aragtirmasi
yapmaktadir. Satin alma isi yaninda, atolyelerin kontrolii de satin alma mii-
diiriine baglidir. Magaza miidiiri magazadaki tiim idari sorunlardan
sorumludur. Satig yonticisi tiim personele dogrudan veya personel miidiirii
aracilifi ile emir vermektedir. Personel miidiiriiniin gérevleri, personelin ige
alimu, sosyal igler ( Ig kanunu gerekleri v.b.), egitim ve bordrolarin hazirlan-
masidir. Halkla Iligkiler Miidiirii reklam, i¢ dekarasyon, tanitma v.b. iglerini
yiiriitmektedir. Gerektifinde personel ve magaza miidiirlerine vekalet
etmektedir. Hukuk ve mali miisavirler siirekli kadroda degildirler (124).

123 Baybars Tek, Op. cit., s. 181.
124 1Ibid., s. 182.
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Genel Kurul
Yonetim Kurulu
Genel Miidiir
Mali Miigavir Hukuk Miisaviri
— ] I 1 1
atin Alma Md{ | Mali igler Md. | | Magaza Md. | | Personel Md. | [Halkla Ilig. Md.
i | l
Tekstil Sefleri — Boliim Sefleri
. _ Miidiir Yrd. |l Grafikerler
B Diger Sefler Kat Amirleri
_ | | I¢ Dekorator
— Yardimcilar — Reyon Menejerleri Vitrin
— Atslyeler —| Satig Elemam: Kasiyer | Grafiker Yrd
Dep. Sefi
— Dedektifler
— Kap1 Cikis Kontrol
Sekil-5

Kaynak: Baybars Tek, Perakende Pazarlama Yonetimi. Ugel Yaymmcibk,
Dagitimcilik, Izmir:1984, s.182.
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DORDUNCU BOLUM
SEZON A.§.'NIN ORGANIZASYON YAPISINA ILiSKIN BiR
INCELEME

L. GENEL ACIKLAMA:

Departmanh magazalarla ilgili bu incelememizin birinci béliimiinde,
departmanli magazalarin tamm yapilmig, bagarisim etkileyen temel faktor-
ler belirtilmig; ikinci boliimde ise departmanli magazalarin y6netimi, iglet-
me, yonetim fonksiyonlan iizerinde durulmus, perakendecilik ydnetim
stratejisi belirtilmis; iiglincii boliimde ise departmanli magazalarin organi-
zasyon yapilan iizerinde durulmus, magazalara ilgkin temel organizasyon
tiirleri, biiyiik magaza organizasyonu ve 6zellikleri belirtilmigtir. Caligmami-
zin son boliimiinde ise, iigiincii b6liimde ele aldifimiz organizasyonla ilgili
yapisal ozellikler agisindan sezon A.S.'nin organizasyon yapisi incelenmis-
tir. inceleme konusu olarak Sezon A.S.'yi segmemizin nedeni Sezon'un
Kayseri'de departmanl magazanin ilk ve tek 6rnegi olmasidar.

Magazada inceleme yapilirken G6zlem Tekniklerinden " Canli Goz-
lem Teknigi" kullamlmigtir. Bu teknik sosyal realitenin 6rnekleme, anket ve
goriigme gibi dogrudan dogruya gézlemlenmesini ifade eder.

Iki gesit goriisme teknigi vardir. Bunlar;

1. Kanaat veya kisilik goriismesi

2. Belgesel goriisme teknigi.

Biz incelememizde Belgesel Goriigme Teknigini kullandik. Yazih do-
kiimanlar iizerinde arastirmalar yapildiktan ve bunlarin sonucu iizerinde dii-
stiniildiikten sonra goriisme gerceklesmistir.

Goriisme sirasinda sorular genel hatlariyla belirlenmis, soru kagidi
teknigi kullamlmamigtir. Goriismenin akigina gére yeni sorularda olugturul-
mustur.

Goriigme iki safhada meydana gelmistir;

1. IIk goriisme yapilmigtir. Bu goriigmeler analiz edildikten sonra yeni
sorular 6nemli noktalar belirlenmis,
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2. Ikinci bir gériigme serisi hazirlanmigtir. Bu gériigmenin amaci, ta-
mamlayici ve aydinlatici bilgiler saglamaktir.

IL. SEZON A.S.'NIN TANITIMI:
A. GENEL BILGILER:

Miraboglu Giyim ve Ihtiyag Maddeleri Ticaret ve Sanayi Anonim Sir-
keti 25 Ocak 1990 tarihinde kurulmus ve 8 Nisan 1990 tarihinde faaliyete
gecmistir. 800.000.000.-TL sermaye ile ve aile girketi olarak kurulmusgtur.
Sermaye dagilimi baba, anne ve ii¢ ofula esit miktardadr.

Tescilli markasi Sezondur.

Sezon A.S.'nin kurulus tiiziigiinde belirtilen temel amaci " Her tiirlii
giyim ve ihtiya¢ maddelerini, 6zellikle biiyiik magaza igletmeciligi anlayi-
siyla tiiketici egitligi ve tiiketici tatminini saglamaktir”.

1990 yilimin dokuz aylik satig hasilat1 6.000.000.000.- TL'dir. 1992 yi1-
Iinda 15.000.000.000.-TL satig hasilatina ulagmigtir. 1993 yilinda hedeflenen
satis hasilati ise 27.000.000.000.-TL olarak belirlenmistir.

B. SEZON A.S.'NIN FAALIYETLERI:
1. Perakende Satig Faaliyetleri:

Tek magaza direkt miisteriye satis.

2. Toplu Satig Faaliyetleri:

Toplu ihalelere girmek.

Tlerki asamada fason imalat. Mal yaptirip piyasaya siirmek. Yeni sube-
ler agmak.

III. SEZON A.S. ORGANIZASYONUNUN TEMEL OZELLIKLERI:

Sezon A.S. Departmanh magaza organizasyonunun tagidigs iki temel
ozelligi tasimaktadir. Bu &zelliklerden birincisi departmanlagmanin mal
temeline gore yapilmasidir. ikinci 6zellik ise iist yoneticilerin gelecek icin
plan yapma ve giinliik igleri yerine getiren yonetici ve iggorenleri koordine
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etme ve denetleme konularn iizerinde artan 6l¢iide yogunlagmasidir.

A. DEPARTMANLASMA:

Departman yoneticileri ile satig personelinin belirli mal tiirlerinde uz-
manlagmalari amaciyla Sezon magazasinda mallar departmanlara ayrilarak
satisa sunulmaktadir.

Departmanlagmanin mal temeline gore yapilmasi ile magazanin
faaliyetlerine iligkin bilgi daha anlamh hale gelmig ve her departman o mal
grubu iizerinde yogunlagan bir departman yoneticisinin sorumluluguna veril-
mistir.

Departman sayis1 katlara ve satilan mallanin biitiinselligine gére belir-
lenmigtir.

Sezon magazasinda kiralanmig departman yok.

Sezon magazasinda yer alan departmanlan asagidaki gibi 6zetlemek
miimkiindiir:

1. Bayan Konfeksiyon Departmani;

- Bayan tuhafiye ve i¢ giyim, parfiimeri;
- Bayan deri mamiilleri.

2. Erkek Konfeksiyon Departman:;

- Erkek tuhafiye ve i¢ giyim,

- Erkek deri mamiilleri.

3. Cocuk Konfeksiyon Departmani;

- Cocuk tuhafiye,
- Cocuk deri.

4. Cocuk Esyas: Departmani;
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- Bisiklet,

- Oyuncak,

- Cocuk geregleri.

5. Spor Departmani.

6. Ev Tekstil Departmani;

- Mefrusat,

- Haly,

- Ceyiz.

7. Ziiccaciye Departmani.

8. Dayamkh Tiiketim Mallar1 Departmani.

Herbir departmanda reyonlar bulunmaktadir. Ornegin; konfeksiyon
departmanlarinda i¢ camasuiri, kot, abiye gibi. Bu akis1 su sekilde 6zetleyebi-
liriz; .

Magaza — Departman — Reyon — Mal

Magazada mal tanimi ve tasnifi konusunda departmanlagmayla ilgili
sorunlar bulunmaktadir. Mallar kullanim amacina gore tasnif edilir. Siinnet,
diizen, kayak kiyafetleri gibi. Tammlanamayan mallar bulunmaktadir. Mal-
larin hangi tasnife girdigi kesin olarak belirtilememektedir. Mal tamimi ve
tasnifi fiziki alanla sinirlanmstir.

Hitap ettigi pazar pay: da smurlayic bir faktordiir. Mesela; ziiccaciye
az satilmak isteniyor. Ciinkii kar marj1 yliksek degil, rekabet giicii diigtiktiir.
Piyasada sirf bu igi yapan firmalar vardur.

Genel olarak bu sorunlardan bahsedilir. Bunlara ilave olarak da;

- Katlara fiziki yerlegim hatalan yapilmigtir. Fiziki yerlesimle depart-
manlar ayn olarak diigiiniiliir. Bir katta birden fazla departman bulunabilir.
Mallarin biitiinselligi dikkate alinarak departmanlagmaya gidilir.
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- Katlarn yeri ve terekler, 1g1klandirma hatalar: var.

Isletme 6niimiizdeki giinlerde departman ve katlar gu gekilde diizen-
lemeyi planlamaktadir:

5 Idare.

4 Depo, Kredi Servisi, Miigteri Dinlenme Boliimii.

3 Erkek Reyonu ( Konfeksiyon, Ayakkabi).

2 Cocuk Reyonu ( Konfeksiyon, Ayakkabi, Oyuncak).
1 Bayan Reyonu ( Konfeksiyon, Ayakkabi, Canta).

0 Zemin-Sov Kati ( Spor, Bujiteri, Hediyelik Egya, Doga Uriinleri),
Paket Servisi, Kasa, Halkla Iliskiler.

-1 Bodrum ( Ziiccaciye, Dayanikli Tiiketim, Mefrusat, Perde, Ev
Tekstil, Ev Aletleri).

-2 Terzihane.
Yeni departmanlagma mantif1 su sekilde 6zetlenebilir:
Magaza — Departman — Reyon (Ana Mal) — Marka

Departmanli magazalarda satig dig1 faaliyetlerde bulunan bdliimler
genellikle en iist katta yer alir. Bu boliimler muhasebe ve finansman,
pazarlama, bigi iglem gibi boliimlerdir. Sezon A.§.'de de bu uygulama ge-
cerlidir.

B. UST YONETIMIN ETKINLIGI ve YUKOUMLULUKLERI:

Departmanli magazada gorev alan geng kisilerin birgogu, ileride ma-
gaza sahibi ya da bir magazalar grubunun y&neticisi olmay: timit ederler. Bu
nedenle departmanli magazalarda iist yonetimin ¢ok iyi olmasi lazimdr.

Sezon A.S.'de iligkiler yatay olarak belirlenmis, yetkiler smirh fakat
sorumluluklar genig tanimlanmig. Her biri magazanin patronu gibi hareket
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etmekte. Hergseyden sorumlular ikaz etme, konugma, fikir iiretme yetkileri
var.

Ust yonetimde miidiirlerden olusan bir miidiirler kurulu vardir. Bu
kurul igletme politikalanim belirler ve oy birligi ile karar alir.

Sezon A.S.'nin iist yonetiminin yiikiimliiliiklerini su sekilde 6zetleye-
biliriz:

1. Departmanli magazanin Kayseri sartlarinda gelismesini saglamak
icin gerekli politika, strateji ve planlar1 olugturmak.

2. Tiiketici tatmini, sosyal fayday: ve uzun vadeli kan elde etmek icin
igletme i¢inde yeni diizenlemelere gitmek ve koordinasyonu saglamak.

3. Personel ve iicret politikalariyla, fiyat ve satig politikalarin1 belirle-
mek. Personelin aylik degerlemesini yapmak.

IV. SEZON A.S.'NIN ORGANIZASYON MODELI:

Sezon A.S'nin hedef kitlesi iicretli calisan insanlardir. Hedef kitle gelir
gruplarina gore, sosyal statiilerine gore ve sosyal yapiya gore belirlenmisgtir.
Sabit gelirli, ekonomik diigiinen, sinirh geliri olan, biiyiik sehirli insan. Gelir
ve egitim diizeyine bakinca % 60'1 orta kesit.

Sezon A.S. organizasyonu Yonetim Kurulu tarafindan belirlenen
politika ve stratejiler gergevesinde, Genel Miidiir yonetimi ve gozetimi altin-
da faaliyette bulunur.

Sekil 6'da goriilecegi gibi organizasyon yapisinn en iist diizeyinde 3
kisiden olugan Yonetim Kurulu yer almaktadir. Yonetim Kurulunun altinda
bu kurul tarafindan atanan Genel Miidiir bulunmaktadir. Genel Miidiir aym
zamanda yonetim kuruluna bagkanhk etmektedir.

Dogrudan Genel Miidiire bagh birim daha ¢ok kurmay bigimde hizmet
veren Denetgidir.



Yonetim Kuru

Genel Miidiir
Denetci
[ |
Muhasebe-Finansman Isletme Satin Alma ve
ve Miid. Satig Miid.
Personel Miid.

— Depo Sefi — Bayan Kat Sefi

—|Personel ve Muh. Sefi| | [ gredi Sefi | Erkek Kat Sefi

—| Bilgi Islem Sefi — Yemekhane | Ziiccaciye Kat Sefi
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— Kasa Personeli —Aragtirma ve Geligtirme
—] Paket Personeli | Reklam ve Promasyon
! Halkla Iligkiler

Sekil-6: Sezon A.$.'nin Organizasyon Modeli
A. MUHASEBE-FINANSMAN ve PERSONEL MUDURLUGU:

Bu miidiirliigiin gérevlerini su sekilde 6zetleyebiliriz;

1. Muhasebe kayitlarimi tutmak,

2. Personel kayitlarnimi diizenlemek,

3. Islem kontrolii gergeklestirme, giinliikk satig ve aliglarla ilgili
raporlar ve kontrolleri yapmak.

4. Bilgi Islem Merkezinin iglemlerini yerine getirmek. Bu iglemler ise;
bar kod, stok takip, mallarla ilgili yonetime sunulacak raporlar hazirlaniyor,
biitce programlar iiretiliyor, mevcut bilgi islem sisteminin galigmas: saglam-

yor.



B. ISLETME MUDURLUGU:

a. Magaz a agilig-kapams,
b. Magaza bakim, onarim, temizlik,
c. Yemekhane-gayocagi,
d. Satinalma ve tedarik
- Kullanim;
- Elektrik, su, telefon, yakit,
- Kirtasiye, mutfak, demirbasg, genel giderler,
- Terzi, kuru temizleme,
- Bakim onarim, tadilat,
- Tutundurma.
e. Magaza giivenlik,
f. Magaza fiziki igletimi ve altyapisi, diizen tertip, trafik,
g. Satig esnasindaki hizmetler,
h. Satig iglemleri;

- Miigteri sati§ islem miinasebetleri. Miisterinin sati§ islemleri-
nin yapilmasi. Paket figi nerede, nasil yazilacak?

- Mal hareketi-paket.
1. Satig sonrasi hizmetler;

- Teslim,



- Diizeltme, diizeltme figi,
- Emanet; emanet fisi,
- Kapora fisi,
- Ambalaj, eve servis.
i. Satig 6ncesi iglemler;
- Depo-mal teslim-sayma- kontrol- muhasebeye intikal,
- Etiketleme, reyona indirme.
j- Miisteri gikayetleri;
- Danigma,
- Tiiketici kogesi.

k. Halkla {ligkiler,

1. Personel ige alma, yerlestirme.

a. Yemekhane, ¢ayocag,
b. Depo sefligi,
c. Kredi sefligi,
d. Paket; satiglardaki malin dogruluk kontrolii bu mal o mal m1?
e. Terzihane, tadilat, mefrusat dikimi,
C. SATIN ALMA ve SATIS MUDURLUGU:

Sezon A.S.'de satinalma ve satigta li¢ miidiir bulunmakta( satin almada
bir; satigta iki miidiir) ve bu miidiirler birlikte bu iki fonksiyonu yerine
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getirmektedir. Satin Alma va Satig Miidiirlerinin gorevleri asagidaki gibi ta-
nimlanmugtir. Ayrica bu miidiirlere bagh olan departmanlar da belirtilmistir:

a. Alim yapilacak firmalar1 tanimak,

b. Onlarla ticari miinasebetler kurmak. Vade, fiyat, iskonta ayarla-
mak uygun mali uygun fiyat, uygun iskontayla almak ana hedeftir.

c. Satin alma,

d. Piyasa aragtirmas: yapmak.

a. Satacag1 mallan tesbit etmek,

b. Kendi hedef kitlesine hitap eden mali segmek. Bu se¢imin miig-
teri ilizerindeki etkisini gbzlemek.

¢. Mallarin satig agamasi, yani uygulama agamast,
d. Mﬁgteri taleplerini izlemek.
e. Bir takim mallarin talebini yaratmak. Terlik satmak gibi.

f. Insanlan satiga giidiilemek. Ikramli alig-verigler ¢ay, kahve gibi,
belli bir ciroyu gegince alig-verig ¢eki, hediyeli alig-veris, indirimler, kam-
panyali satiglar. Okozyumlar: ilging seyler yapma. Sezon'un ilginglikle-
ri.Ucakla Sezon ilgingliklerine ilgi gekme. Bunlan satig geligtirme kavram
i¢inde diisliniilmtigtiir.

g. Satig agamasinda personelin miisteri iligkilerini diizenleme,

h. Tiiketici gikayetleri konusunda maksatlar, tiiketicinin kandirl-
mamas1. Teminat s6zle " Begenmezseniz geri alinz"gibi.

1. Miisgteriye en iyi hizmetleri saglamak. burada miigteri hizmetlerini
ikiye ayirabiliriz;



- Satig Oncesi hizmetler: Otopark, ¢evre diizenlemesi, kres,cocuk
oyun alani, kafeterya.

- Satig sonrasi hizmetler : Eve servis, garantiler, degismeler.
Yerinde montaj ve duvardan duvara hal1 dégeme su anda yok.

i. Magazann en iyi sekilde pazarlanmasim saglamak.
Magazanin pazarlanmasi agagidaki gekillerde olmaktadir;
aa. Magazaya gelen kigilere pazarlama,
bb. Potansiyel pazara yonelme;
- Az-¢ok haberi olanlara
- Hig haberi olmayanlara.
j- Reklam ve tanitma,
k. Halkla Iligkiler,

1. Yeni iiriin geligtirme.

3. Satis Miidiirlerine Bagh Olan Departmanlar:

1. Erkek Konfeksiyon Departmani.

2. Spor Departmani.

3. Ziiccaciye ve Dayamikh Tiiketim Mallar1 Departman.

4. Hali, Mobilya, Yatak.

1. Bayan Konfeksiyon Departmani.



2. Cocuk Konfeksiyon Departman.
3. Cocuk Geregleri Departmani.
4. Ceyiz ve Mefrusat Departmani.

V. ONERILEN ORGANIZASYON MODELI:

Yaptifimiz inceleme neticesinde Sezon A.S. boliimlerin sayisim azal-
tarak fice indirip sorumluluk yogunlagtirmak suretiyle organizasyon yapilari-
1 iist yonetim diizeyinde basitlestirmeye gitmislerdir. Su anda sahip olduk-
lan organizasyon modeli magazamn ihtiyaglarina cevap vermektedir.

Bunun nedeni igletmenin su anda gubesi yoktur. Ayrica personel say1-
s1 diigiik, is hacmi belli bir seviyededir. I3 hacmi ve personeli arttik¢a, sube-
ler agildik¢a bu organizasyon semasi yetersiz hale gelecektir. Ayrica kisa bir
zamanda sube agilmasi diigliniilmektedir.

Ileriye doniik olarak Sezon A.S.'ye sekil 7'de gosterilen bir organizas-
yon yapist 6nerebiliriz.
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Yonetim Kurulu

Genel Miidiir
Arastirma-Gelistirme,
Boliimii (Birimi) Hukuk Miigaviri
. L ] 1 1
Finans-Mali Denetim || Personel || Mal Alim-Satim Magaza Reklam-Tanitma
Miidiirii Miidiirii Miidiirii Miidiirii Miidiirii
| Muhasebe ve Kayit Ise Alma Satin Alma | | Magaza Bakim | | Halkla
Yoneticisi | Yoneticisi f Biirosu Yoneticisi Mligkiler
— Finans Yoneticisi Egitim i Karsilagtirma Miisteri Hizmetleri | | Reklam
] Yoneticisi ve Degerleme | || Yoneticisi | .
Kredi YoOneticisi Biirosu Teghir
| | Satig Hizm. | Malzeme ve Donatim
Mali Denetim Yoneticisi | 4 Ana Magaza Alim Yoneticisi
Yoneticisi |
- ] | Sikayet
Bilgi Islem Dep. || Departman | |Dep. |[] Diizeltme Biirosu
Yoneticisi Yon. Yoneticisi Yon. || =
=i || Is Gorme Birimleri
Departman Yoneticisi
Sefi
———T—— |[DepolamaDagum
Depo Satig (Mal Akig) Yoneticisi
Gorevlileri [0
Gorevlileri

Sekil-7: Sezon A.$'nin Mevcut Faaliyetlerine Uygun Olarak Onerilen

Organizasyon Modeli

Merkezi denetim sistemini kolaylagtirdif igin "Egit yonetim agirhkh
magaza plam” olarak adlandirilan organizasyon modeli 6nerilmigtir. Bu
modele gére temel isletme ve yonetim fonksiyonlar1 (Finans-mali denetim,
personel, mal alim-satim, magaza yonetim, reklam-tanitma) tek bir yonetim
merkezinde (Genel Miidiirliikkde) yogunlagtinimigtir. Bu model ileride sube
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magazalarin agilacag1 varsayimina dayanmaktadir. Ana Magaza olarak bu
durum belirtilmigtir.

En iist diizeyde Yonetim Kurulu ve bu kurula bagl Genel Miidir bu-
lunmaktadir. Igletme yine Yonetim Kurulunca belirlenen politikalar dogrul-
tusunda Genel Miidiiriin gézetimi ve denetiminde faaliyetlerini siirdiirecek-
tir.

Genel Miidiire bagh iki kurmay birim yer almaktadir. Bu kurmay
birimler Aragtirma-Geligtirme birimi ve Hukuk miigavirligidir.

Aragtirma-Geligtirme birimi magazayla ilgili ¢esitli piyasa aragtirma-
larimin  yapilmasim saglar. Bu aragtirmalar neticesinde magazada bir takim
degisiklikler yoluna gidilir. Rakip magazalar incelenir, onlardan ¢esitli bilgi
akiglar1 elde edilir, bunlar degerlendirilir.

Hukuk miisavirligi ise igletmenin hukukla ilgili iglerinde genel miidii-
re bilgi verir, yardimci olur.

Genel Miidiire bagh bes temel boliim bulunmaktadir. Her bolim
Genel Miidiire bagli bir boliim miidiiriiniin yonetimine birakilmistir. Bu
temel béliimler sunlardir; finans-mali dene- tim, personel, mal alim-satim,
magaza, reklam-tamtim'dir.

Finas-Denetim boliimii igletmenin biitiin muhasebe iglemlerini
yapacak, bilgi iglem sisteminin igletilmesini saglamak, igletme sermayesi
temini, stok kontrol, sermaye arttirimi, biitgenin hazirlanmasi, kredi, denetim
konularindan da sorumlu olacaktir. Bu béliime bagli olarak yer alan birimler
ise; muhasebe ve kayit yoneticisi, finans yoneticisi, kredi yoneticisi, mali
denetim yoneticisi, bilgi iglem yoneticisidir. ~ Personel boliimii iggiiciiniin
secimi, egitimi, iicretlendi- rilmesinden, motivasyonundan, refah ve mutlulu-
gundan da sorumlu olacaktir. Bu béliime bagh olan birimler ise; ige alma y&-
neticisi, egitim yOneticisi, satig hizmetleri yoneticisidir.

Mal alim-satim béliimii mal alimlarindan ve satiglarindan sorumlu
olacaklardir. Alim yaptiklan firmalarla siirekli diyalog i¢inde bulunacaklar,
piyasadaki saticilan yakinen takip edecekler yeni firmalar kurulup kurulma-
digim aragtiracaklar, tiiketici talebini izleyecekler. Bu boliime bagh olan
birimler; satin alma biirosu, kargilagtirma ve degerleme biirosu, ana magaza-
dir. Ana magazada ise departman yoneticileri ve bunlara bagh departman
sefleri bu geflere bagh depo ve satig gorevlileri vardir. Rakiplerin sunduklar
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mallarin kiyaslanmasinin etkin satin almaya temel tegkil ettiginden kargilas-
tirma ve degerleme birimi satinalma ve satig béliimiine baglanmigtir.

Magaza y6netim boliimii mal alim-satim faaliyetlerinin en giizel sekil-
de yerine getirilmesi i¢in gerekli olan diizeni ve tedariki saglamaktan
sorumlu olacaktir. Bu béliime bagli olan birimler ise; magaza bakim y6neti-
cisi, miigteri hizmetleri yoneticisi, malzeme ve donatim alim ydneticisi, sika-
yet diizeltme biirosu, i§ gérme birimleri yoneticisi, depolama- dagitim (mal
akig) yoneticisi, koruma gorevlileridir.

Reklam-tanitma boliimii personel miidiirii ile igbirligine giderek
yeterli sayida teshir ve reklam personeli bulmaya galigir. Ozel satig gabalart
gosterir. Cegitli okazyumlar yaratmaya calisir, 6zellikle mal gesitlerini
belirleyen mal alim-satim miidiirii ile sik1 bir iligki i¢inde bulunur. Bu boli-
me bagli olan birimler ise; Halkla iligkiler, reklam (gazete reklami, postlarin
hazirlanmasi, panolara reklam verilmesi gibi faaliyetleri igerir), teshir ise
vitrin, i¢ vitrin ve tabela diizenlemesi ile ilgilenir. Kigisel satig disinda tiim
satig faaliyetlerinden sorumlu bulunur.

Olusturdugumuz organizasyon modeli departmanlagmaya, uzmanlag-
maya, kurmay hizmetlerine genigce yer vermektedir. Bu organizasyon
modeli uygulandig takdirde biitiin fonksiyonlar, sorumluluklar, yetkiler be-
lirlenmis, igler tammmlanmig olacaktir. Buda isletmenin daha verimli ¢aligma-
st saglayacaktir. Hangi birimin hangi boliime bagh oldugu kolaylikla belli
olacaktir.
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OZET ve SONUC:

Perakendecilik mal ve hizmetlerin dogrudan dogruya son tiiketicilere pa-
zarlanmas ile ilgili faaliyetler biitiiniidiir. Perakendecilik, bir toplumdaki
pazarlama, dagitim ve hatta diger ekonomik faaliyetlerin 6nemli bir boliimii-
niin tiiketiciler tarafindan gériinen yiiziidiir. Perakendeci kuruluglar ise mal
ve hizmetlerin iiretim ve imalat birimlerinden son tiiketicilere kadar olan
akigtyla ilgili faaliyetlerin son ¢ikig noktalaridir. Perakende dagitim nokta-
larindaki aksama ve tikanikliklar dagitim kanalinin 6niinde ve arkasinda
Onemli sorunlar yaratabilir.

Perakendeciligin temel fonksiyonu, mal ve hizmetlerin uygun miktarlar-
da, uygun zamanlarda, uygun fiyattan ve uygun yerlerde tiiketicilere sunul-
masidir. perakendeci kuruluglar, verimli bir gekilde gergek fonksiyonlarini
tam anlamiyla yerine getirebilirlers, toplumdaki tiim kesimler icin faydal
bir hizmet gérmiis olurlar.

Perakendeci kuruluglardan biri olan departmanli magazalar da, ayn: se-
kilde fonksiyonlarini yerine getirebilirlerse, bu kuruluglar da benzer sekilde
hizmet yapmig olurlar.

Departmanli magazalar $zellikle hizmet verdikleri tiiketici pazarlarin-
daki degigsmelerden etkilenirler. Tiiketicilerin sayisi, yag dagilimi, yerlegim
yeri, refah diizeyi, tutumlan ve isteklerindeki degigsmeler departmanl maga-
zalardan bu degismeye uygun kargilik beklerler. Departmanli magazalarin,
faaliyetleri aym zamanda teknolojik yeniliklerden, yasalardan ve rekabetgi
giiclerden kuvvetli bir gekilde etkilenir. Biiyiik departmanli magazalar bu
gelismelerin bazilarim1 gézlemek igin 6zenli pazarlama aragtirmasi yap-
maktadirlar. Ancak tiim departmanh magaza sahip ve yoneticileri ig haya-
tiyla ilgili dergileri okuyara; hiikiimet raporlarim1 inceliyerek; kendi satig
egilimlerini analiz ederek; rekabeti izleyerek ve miigterileri, iggorenleri ve
mal sunuculan ile konusarak pazarlarinda ne oldugunu ve muhtemelen ne
olacag1 konusunda bilgi edinmelidirler.

Sosyal, politik, ekonomik ve rekabetgi bir ortam i¢indeki degigen pazar
ve ig sartlarinda faaliyetlerini siirdiiren departmanli magazalarin bagarisini
etkileyen bes temel faktor vardir. Bu faktorler, uygun bir kurulug yeri;
gerekli binalar, fiziksel olanaklar ve magaza i¢ diizeni; yeterli finansal yapi;
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iist yOnetimin nitelii ve magaza personelinin bireysel yeterliligi.

Departmanh magazalarin bagarih olabilmesi i¢in iyi ve giiglii bir yone-
tim yapisina sahip olmas: gerekir. Siiphesiz magaza yoneticilerinin ydneti-
min ne oldugunu, ydnetim organlarini, yonetim siirecini, yonetim siirecinin
Ozelliklerini, igletme fonksiyonlarinin ve y6netim fonksiyonlarinin ne oldu-
gunu bilmeleri gerekir.

YoOnetim organlari; orta kademe yOnetimi, alt kademe yOnetimi ve iist
kademe yOnetimidir. Yonetim siireci; bir veya birden fazla amaca erismek
icin bir insan grubunun igbirligi etmeleri ile ilgili olarak giristikleri faaliyet
ve diizenlemelerin toplamidir. Yonetim siirecinde ii¢ 6nemli 6ge vardir.
Bunlar; fikirler, nesneler ve insanlardur.

Isletme fonksiyonlari;Yonetim, bagkalar1 vasitasiyla i yapmaktir.
Bagkalarinin yardimimi isteme faaliyetidir. Uretim; insanlarin ihtiyaglarini
karsilayacak mal ve hizmetlerin meydana getirilmesidir. Pazarlama; tiiketici
ve kullanicilan tatmin edebilmede ve igletmeleri amaglarnna ulagtirabilmek
icin mal ve hizmetlerin iireticilerinden, tiiketici veya kullanicilarina aktaril-
masin yonlendiren faaliyetlerin yerine getirilmesidir. Finans; isletmenin fa-
aliyetlerini yiiriitebilmesi i¢in gerekli fonlari, gerekli miktarda, kompozis-
yonda ve zamanda elde edebilmeye ve bunlarmn isletmenin karliligim en
yiiksek seviyede tutacak bigcimde kullanabilmeye y6nelik planlama ve kont-_
rolleri kapsayan igletme fonksiyonudur. Personel; orgiitte caligan tiim kigi-
leri igine alir. Muhasebe; ekonomik olaylar1 para cinsinden toplama,
belgelendirme, kayit etme ve bunlarin sonuglarim ilgili kigilerin
kullanabilecekleri bir bilgi haline getirmektir.halkla iligkiler; halkin neyi
sevdigini 6grenip onu siklikla yapma, neyi sevmedigini 6grenip onu hig
yapmamaktir.

Yonetim fonksiyonlar: ise; Planlama; bir Srgiitiin amaglarim gergeklesg-
tirmesi igin gereken girdilerin saglanma ve kullanma yollarinin kararlagtir-
ma siirecidir. Organizasyon; orgiitiin amaglarim gergeklestirmek igin yapiy1
kurma, girdilerini, ¢iktilarim biitiinlestirme siirecidir. Organizasyonun amag
birligi, kumanda birligi, yetki ve sorumluluk denkligi gibi bir takim ilkeleri
vardir. Y6neltme; planlara gore bir orgiitii yiiriiten yOnetsel faaliyettir.
Denetim; yapilan planla elde edilen sonuglanin kargilagtiriimas: ve ona go-
re yeni diizenlemelere gidilmesidir.

Perakendecilik yonetim stratejisi, bir igletmenin amaglarim ve kaynak-
larin1 dikkate alarak kendi kontrolii altinda olan perakendecilik karigimi
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elemanlarimi kontrol edilmeyen dig ¢evre sartlarina uydurmak iizere planla-
masidir. Perakendecilik yonetim stratejisi iki agamadan meydana gelir; bu
agamalar pazar boliimleme ve hedef pazarin segimidir. Perakendecilik kari-
sim1; mal ve hizmet , iletisim ve fiziksel dagitim alt karigimlarindan
meydana gelir. Perakendecilik yonetiminin bes temel ilkesi vardir. Bunlar;
dogru veya uygun mal, dogru miktar, dogru fiyat, dogru zaman, dogru
yerdir.

Faaliyetlerinin koordinasyonu hem énemli hem de zor olan departmanh
magazalarin organizasyon plami; biiylikliik, satilan mal tiirleri, sunulan
hizmetler ve iist yoneticilerin tercih ve istekleri gibi faktorlere gére degisir.
Ancak kiiciik bir departmanli magaza isterse yiizlerce uzman istihdam eden
dev bir departmanli magazalar zinciri olsun, organizasyon plani magazanin
bireysel amacim kargilamalidir. Organizasyon yapisi her isletmede oldugu
gibi, temel sartlardaki degismelere uyarlanabilir olmalidur.

Kiiciik departmanli magazalar organizasyon planlarinda genellikle mal
alim-satim faaliyetleri ile magaza faaliyetlerini ayiran iki-fonksiyonlu siste-
mi uygulamaktadirlar. Orta biiyiikliikteki ve biiyiik departmanli magazalar
ise magazanin faaliyetlerini dort gruba ayiran Mazur Plami'm (Dort-
Fonksiyonlu Organizasyon Plani) kullanmaktadirlar. Mazur Plani'min dort
gruba ayirdig: faaliyetler; mal alim-satim, reklam-tanitma, magaza y6netimi
ve finans-denetimdir. Mazur Plani kiiciik departmanli magazalardaki iki-
fonksiyonlu organizasyon yapisindan daha karmagiktir, fakat dah fazla uz-
manlagmaya ve daha genis faaliyetler dizisine firsat tamimaktadr.

Biiyiik departmanli magazalar genis Slgekli magazacilik dgelerinden
olan; igletmeleri yaygin faaliyetler dizisi, departmanlagma, bir gok kurmay
fonksiyonlar, uzmanlagma ve genel miidiirliik diizeyinin altina yerlegtiril-
mig tiim igletme sorumluluklarimi tagir. Departmanli magazalar depart-
manlagmaya giderken bir takim giigliiklerle karsilagirlar. Bu giicliikler iki
agidandir; birincisi iki ya da daha fazla departmana uyan ve giigliikle ayirt
edilebilen mallardir. Ikincisi ise; belirli bir amag igin bir mal takimim bir
araya getirmesi gereken bir miisterinin arzu ettifi mallan almak igin birgok
farklh geleneksel departmam ziyaret etmeye zorlanmasi nedeniyle ortaya
¢ikmaktadir.

Mazur Plani'min bir takim elestirileri yapiimaktadir. Bunlarin en 6nem-
lisi de gereksiz sayida boliim veya miidiirliik yarattigidir. Zaman igersinde
Mazur Planin'dan bir takim sapmalar meydana gelmigtir. Mesela; beg fonk-
siyonlu béliinme modeli ortaya ¢ikarilmig, personel boliimii ilave edilmigtir
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ve ya fonksiyon sayis1 azaltilarak temel fonksiyonlar olusturulmustur.

Departmanli magazalar genig lgiide kurmay hizmetlerden faydalanma
egilimine girmiglerdir. Bilgi toplamak, analiz etmek, 6zetlemek ve iist yone-
tim ile kararlardan sorumlu bulunan diger yoOneticilere tavsiyelerde
bulunmak amaciyla organizasyonlari i¢inde aragtirma birimleri olusturma
yoluna gitmiglerdir.

Ulkemizde ise gelisme asamasinda bulunan departmanli magazalarin
genig Olgekli magazacilik 6gelerine tamamen sahip oldugunu bununla
birlikte, diinyada oldugu gibi lilkemizde de departmanh magaza igletmeleri
sube sayilarimi hizla arttirmakta ve subeleri birbiriyle uyumlu hale getir-
mek i¢in esit yonetim agirhklh magfaza yaklagimina girmis bulunmaktadir.
Ulkemizde aym zamanda ¢ok az magazada yeterli 6rgiit gemas: vardir. Ay-
rica departmanli magazalarda fiyatlar yeterince diigiik degildir.

Calismamiza en yakin ve tek 6rnek olmasi nedeniyle inceleme konusu
olarak ele aldizimiz SEZON A.S.'nin organizasyon yapisina iligkin elde et-
tigimiz bulgular ise sunlardir:

- Magazanin subesi bulunmamaktadir. Fakat ilerde subelesmeye
gidilecektir.

- Kurmay hizmetlerden yararlamilmakla birlikte yeterli sayida kurmay
birimleri yer almamakta ve bu hizmetler yetersiz kalmakta. Mesela; aragtir-
ma ve geligtirme boéliimii ayr1 bir birim halinde degildir. Fakat magazanin
y6netimi bu konuda ¢ok titiz davranmakta gesitli aragtirmalar yapmakta
veya yaptirmaktadir.

- Béliimlerin sayisim {ige indirmistir. Bunlar muhasebe-finansman ve
personel miidiirliigii, igletme miidiirliigii ve satin alma ve satis miidiirliigii-
diir. Béylece sorumluluk yogunlagtirmak suretiyle organizasyon yapilarim
iist yonetim diizeyinde basitlegtirmistir.

- Personel sayis1 ¢ok fazla olmadig icin ayn bir personel béliimi olug-
turmamugtir. Fakat ilerde. subelesmeye gidince personeli ayr bir boliim
halinde diigtinebilirler. Ozellikle, yeni ig yasalan, ig¢i sendikalannin biiyii-
mesi, yiikselen iicretler, yeni egitim tekniklerinin geligmesi ve i gbrenlerin
verimlili§i konusunun dnem tagimasi neticesinde igletmeler personel bdlii-

miine ayr bir 6nem vermek zorundakalirlar.
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- Reklam ve promasyon béliimii, bu faaliyetlerin simirli olmasi nedeniy-
le organizasyon yapisinda temel bir béliim olarak yer almamiglardir.

- Magazanin biiyiikliigii ve faaliyet bi¢imi faaliyet gosterdigi yere gore
degismektedir.

- Bagz eksikliklerinin diginda geniy olgekli magazacilik Sgelerine
sahip bulunmaktadur.

- Satin alma ve satma sorumluluklar1 ayrilmamig bulunmaktadir.
Fakat ilerde subelesmeye gidince bu sorumluluklar ayrilma egilimine
girecektie. Ciinkii sube magazalarin biiyiimesi ve sayilarinin artmasi de-
partman yoneticileri pekgok yerdeki satig faaliyetlerine nezaret ve yine satin
alma gorevlerini yerine getirememektedirler.

Departmanli magazalarin bagsarili olmasi ve fonksiyonlarini en iyi ge-
kilde yerine getirmesi i¢in, departmanli magazalarin ayrilmaz bir pargasi
olan miisterilerinin, sosyo-ekonomik &zelliklerinin belirlenmesi ve bu kuru-
lus yoneticilerince gerekli tedbirlerin alinmasi gerekmektedir. Sezon A.S.'
yoneticileri de bu konuyu erkenden kesfetmigler su giinlerde bu konu ile
ilgili yogun arastirmalar yapilmaktadir. Arastirma sonuglarinin; bilimsel
caligma yapacaklarin yaminda, departmanli magaza yoneticileri ile, iiretici
ve imalatgilara alacaklan kararlar i¢in olumlu katkilarda bulunabilecegi
gibi, bunun sonucu ortaya ¢ikacak olumlu geligmeler, tiiketicilerin de yara-
rina olacaktir. Bu gergeklestigi takdirde perakendecilik sektorii ve iilke eko-
nomisine hizmet edilmis olacaktir.

Bundan sonraki agamada departmanh magazalarin aragtirma neticesin-
de yapisinda meydana getirecegi degisiklikleri ve bunlan1 nasil meydana
getirecegi inceleme konusu olabilir.
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OZET

Perakendecilik, mal ve hizmetlerin dogrudan dogruya son tiiketicilere pazar-
lanmasiyla ilgili faaliyetler biitiiniidiir. Perakendeciligin temel fonksiyonu, mal ve
hizmetlerin uygun miktarlarda, uygun zamanlarda, uygun fiyattan ve uygun yer-
lerde tiiketiciye sunulmasidir. Perakendeci kuruluglardan biri olan departmanh
magazalar da bu fonksiyonlari yerine getirmeye ¢aligmakta ayn: zamanda gesitli
sosyal katkilart da bulunmaktadir.

Departmanli magazalarin yonetim ve organizasyon yapilarini ortaya koyma-
y1 amaglayan ¢ahymamz dort boliimden olugmaktadir:

Birinci boliimde departmanli magaza kavrami tanitilmig, bu magazalarin
Ozellikleri belirtildikten sonra diinyadaki ve tilkemizdeki tarihi gelisimi; avantajli
ve dezavantajli yonleri incelenmigtir. Departianli magazalarin basarisini-etkile-
yen temel faktorler tizerinde durulmustur. Bu faktorler ise kurulug yerinin se¢imi;
binalar; fiziksel olanaklar ve maga i¢ diizeni; finansal yapy; iist yonetimin niteligi
ve personelin niteligidir.

Caligmamizin ikinci boliimii, departmanli magazalarin yonetimi ve depart-
manli magazalarda perakendecilik yonetim stratejilerini kapsamaktadir. Yoneti-
min tantmi ve anlami belirtilmistir. YOnetim siireci, yonetim siirecinin tzellikle-
ri; isletme fonksiyonlar, yonetim fonksiyonlarn {izerinde durulmusg ve depart-
manlt magazalardaki uygulama bigimleri agiklanmistir. Ayrica departmanli ma-
gazalarda perakende yonetim stratejilerine dikkat ¢ekilmis, hedef pazarin se¢imi;
perakendecilik karigiminin gelistirilmesi ; perakendecilik yonetimi ve temel ilke-
leri de agiklanmugtir.

Caligmamizin {iglincii boliimii, departmanli magaza organizasyonu ve bu ma-
gazalann organizasyon yapilari ile uyguladiklart organizasyon modellerini kapsa-
maktadir. Bu boliimiin girisinde magaza organizasyonu iizerinde durulmusgtur.
Departmanli magazalarin organizasyonu ve §zellikleri; magazalarda uygulanan
temel organizasyon tiirleri agiklanarak, kiiciikk departmanli magazalarda uygula-
nan iki-fonksiyonlu sistem ile biiyiik departmanli magazalarda uygulanan Mazur
Plani'na yer verilmigtir. Bu planin elestrisi yapilmigve bu plandan meydana ge-
len sapmalar, son olarak da iilkemizdeki biiyiik departmanli magaza orgiitii belir-
tilmigtir.

Caligmamizin son boliimiinii olugturan dordiincii béliimde ise, ¢alismamiza
en yakin 6rnek olmas: nedeniyle SEZON A.S.' nin organizasyon yapisiyla ilgili
bir inceleme yapilmigtir. Caligmamizin sonunda incelemeden elde edilen sonug
ve yorumlarla incelemenin genel bir degerlendirmesi yer almaktadir.
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ABSTRACT

Retailing is the activity of marketing the goods and services to the ultimate
consumers. The basic functions of retailing are presentation of the right amount of
goods and services, in the right time, price and place to the consumers. Depart-
ment stores, that are one of these retmhng institutions, are performing these func-
‘tions and are also contributing various social activities.

This case study consists of four sections aiming to demonstrate the administ-
rative and organizational structures of the department stores:

In the first section the concept of "Department Store” has been defined. After
the characteristics of these department stores have been defined, the advantageous
and disadvantageous sides, the historical background of these stores in our country
and in the world have been studied. The major factors that affect the success of the
department stores are examined in detail. These factors are; the selection of locati-
on, buildings, physical facilities and inner design of the building, financial struc-
ture, qualilifications of top management and personnel.

The second section of this case study contains the administration of retailing
stores and retailing administrative strategies in department stores. The meaning
and definition of “"Administration" has been pointed out clearly. The process of
administration, the characteristics of the administration process, business functi-
ons, and administrative functions have been pointed out and styles of department
stores have been explained. Also the retailing administrative strategies of depart-
ment stores have been emphasized, and the selection of the target market, the de-
velopment of the retailing mixture, the administration and basic principles of retai-
ling have also been explained.

The third section of this case study contains department store organization,
organizational structures of these stores, and organization models they use. First,
store organization is emphasized. The organization and characteristics of depart-
ment stores, the major organizational types applied in stores have been explained,
the two-function plan being used in small department stores and the Mazur Plan
being used in large department stores are also consi dered. A criticism of this plan
and the deviations due to this plan have been made. Finally the big department
store organizations have been pointed out.

In the fourth and final section, due to being a most close sample to oure study,
there is application which aims to put forward the organizational structure of SE-
ZON A.5. and the organization plan it uses. Finally an evaluation of the paper
with results and comments is provided.
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