Perakendenin 30 Yili;: Bir Kurucunun Goziinden

Turkiye’nin Doniistiimii ve Gelecegin Yol Ayrimi

1997'den 2026’ya: Devlerin Dogusundan Yapay Zeka Devrimine
Sektorin Evrimi, Kacirilan Firsatlar ve Yeni Kusak Liderlere Bir Cagri

Servet Topaloglu’nun Analizi

www.topaloglupartners.com

&1 NotebookLM



Pazarin Tum Formatlarmna Liderlik Etmis
Benzersiz Bir Perspektif

Turkiye organize gida perakende sektortiniin son 30 yilina yon veren dort temel formatin

hepsinde (st diizey yonetici veya kurucu olarak gorev almis tek profesyonel.
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Hipermarket: Yeni Bir
Sirket Kurma ve
Yonetme

Stipermarket:
Yeniden Yapilandirarak

Yonetme
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Coklu Format:
Stratejik Donilsim

Projesi

o

Discount-Stipermarket
(Melez): Yeni Format
Gelistirme ve Kurma
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Sektor, salt ticaret anlayisindan miihendislik
N SN A ve mimari ile desteklenen multidlipliner bir is

SN LN
I it f_-':."

Case Study: Real Hipermarketleri

* Metro AG'nin Turkiye istiraki olarak “kurucu genel midir" rol.

» Strateji: "Gilinliik tim misteri ihtiyaclar ferah, aydinlik, hijyenik,
otoparkli ortamda, tek katta, tek ¢ati altinda, uygun fiyata."

» Ankara-Bilkent Magazasi: 10.000 m? satis alani, 100 kasa, ilk yil
100 milyon Dolar ciro. Adeta bir “satis makinesi”.

Kirilma Noktasi

» Mudisterilerin aracla uzun yol kat etme motivasyonu hizla diisti.

» Sehir icindeki sipermarketlerin rénesansi ve discounter'larin
ortaya cikisiyla pazar payi kaybedildi.

* Sonuc: Yuksek yatinm gerektiren, esnek olmayan biiylk
formatlar kalici sekilde pazarin disina itildi.
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2000’1l Yillar: Stipermarketlerin Ronesansi
ve Bir “Yeniden Yapilanma’ Basarisi

Case Study: Tansas
(Dogus Grubu)

Problem: Konsept olusturulmadan,
finansal kredi sistemiyle hizla
buyitilmeye galisilan sirket teknik iflas
noktasina geldi.

Misyon: Herkesin "batar” dedigi
Tansas'i yeniden yapilandirmak.

Strateji (2002-2006): Satis alanim
kticulterek, metrekare satislari ve
operasyonel karliligi olagantistii
artirmak. Online yatinmlardan bilingli
olarak kacinilarak tim kaynaklar fiziksel
donlisiime odakland.

Sonug: Tansas, pazarin en karl ve yon
veren sirketlerinden biri haline geldi.

D)

Operasyonel
Karlilik

7

Satis Alani

&

Satis Alani

Uluslararasi
Vaka Calismasi

Tansas'in basar hikayesi,
ABD'de bestseller olan
“Loyalty Myths"
(Keiningham,

Vavra, Aksoy, Wallard)
kitabinda 11 sayfalik

bir vaka calismasi

olarak yer aldi.

2002 2003 2004 2005 2006
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2005’ler: Piyasayl Sarsan Yeni Guc:
Discounter’larin Yukselisi

Is Modeli Analizi

= Format: 200-400 m?, 600-800 temel tirtin,
fiyat-performans dengesi.

= Operasyonel Avantajlar: Dusuk yatirim ve kira
bedelleri, magaza basina ~4 calisan, ‘bir masa,
dort duvar' bolge depolariyla hizli sevkiyat.

» Stratejik Hamle: Stipermarket lokasyonlarinin
cevresini sararak onlar ciddi derecede rahatsiz
ettiler.

» Dikey Entegrasyon: Basarili 6zel markalar (private
label) yaratarak tretici markalarina da rakip oldular.
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Bir Fikrin Iki Kaderi: CarrefourSA'nin Kacirdig1 Firsat ve File’nin Dogusu

Kacirilan Firsat (CarrefourSA, 2007)

Vizyon: ispanyol pazar lideri Mercadona'dan ilhamla, ChampionSA ve
Gima'y birlestirerek Tirkiye'ye 6zel bir ‘discount-siipermarket’
(melez format) yaratmak.

Sart: Projenin hipermarket yapisindan bagimsiz, otonom bir birim
olarak yonetilmesi.

Engel: Yeni Carrefour yonetimi, ‘grup sinerjisi’ adina projeyi mevcut
merkezi yapiya ('tek cati altinda’) dahil etmek istedi.

Sonugc: Projenin 6ziini kaybetmesiyle vizyoner ekip gérevden ayrild
ve proje rafa kalkt.

Gerceklesen Vizyon (BIM, 2010’lar)

Ihtiyac: BiM'in magaza sayisi artmis, kanibalizasyon (yeni
magazalarin eskilerden musteri calmasi) baslamisti. Yeni bir biytime
alani gerekiyordu.

Coziim: Yazar tarafindan sunulan dordiincu alternatif: ‘Discount-
Sipermarket’.

Sonug: CarrefourSA'da hayata gegirilemeyen otonom melez format,
FILE olarak dogdu ve BIM'i cift formatl bir yapiya déniistiirdii.
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2010’lar: Coklu Formatlar, Platformlar ve Hizin Yiikselisi

Iki Farkli Strateji

Migros Path
s Kompleks dontsimin
Fiziksel oncusd.

Fiziksel + Dijital
(Migros Sanal Market),
Hizmet Sektorune
Giris (Migros Yemek),
Yeni Segmentler

(Taze Direkt, Mion).

Taze Direkt, Mion

BiM Path

Yalin ve odakli bliyiime.

Sonugc: Daha yalin organizasyon yapisina sahip BIM'in (File
dahil) konsolide satislari, Migros’a kiyasla %70'in tizerinde
bir farki korumaya devam ediyor.

Yeni Oyuncular, Yeni Kurallar

Platformlar
(Hepsiburada, Trendyol)

Stok riskini binlerce saticiya
dagitan ‘pazaryerl’ modeli.

Odak noktasi envanter degil,
lojistik ag1 kurmak.

Hizl Ticaret (Getir)

Kendini teknoloji sirketi olarak
konumlandirdi. Temel vaadi
trdn degil, ‘zaman'd.

Pandemide zirve yapti, ancak
normale doniste ‘uygun fiyat'
ihtiyaci ve yiiksek maliyetli yapi
nedeniyle kiiclilmek zorunda kaldh.
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Yapay Zeka Oncesi Devrim:
Inditex ve ‘Hizl1 Moda’ Kurallar:

Kwyafeti ‘dayanmikh tiiketim maly’ olmaktan cikarip, ‘bayatlamadan satilmas: gereken bir gida iiriinii’ gibi yonetmek.

Veri Kaynagi

Magaza miidiirlerinden gelen
glinliik satig verileri. Talep arzi
yaratir, arz talebi degil.

Ceviklik

Uretimin Ispanya ve yakin
cografyada yapilmasi
sayesinde 2 haftada

yeni koleksiyonu rafa
koyma yetenegi.

Uretim

Az sayida iiretim, haftada
iki kez yeni sevkiyat.

Inditex Modeli
Nasil Calisir?

Miisteri Psikolojisi

‘Simdi almazsam bir daha
bulamam’ hissi yaratarak anlik
satin almayi tetikler, indirim
oranini dugurur.

www.topaloglupartners.com

Kritik Metrikler
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Miisteri Doniisiim Orani
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5 S
KIRILMA NOKTASI: PERAKEN DE ARTIK
EVRIM GE(]IRMIYOR YENIDEN YAZILIYOR

2020'ler: Sektorin 'Tahmin Oyunu'ndan 'Veri Muhendlsllgl ne Dontsumi

S (ﬂj "

Yapay zeka (YZ), artik sadece bir ’destekleyu:l t'degll tum operasyonun beyni
konumunda. Shein ve Temu gibi yeni nesﬂ degjer bu donusumun kanitidir.

Inditex’in ‘hizli’ olarak tanimladigi her sey, yapay zeka |Ie uItra seviyeye tasindl.
J :
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Yeni Nesil Devler 1: Shein’in Yapay Zeka
Odakh ‘Ultra Hizlr’ Modasi

Trend Tespiti »  Sifir Stok Riski >  Uretim A% Stratejik Hedef: PaaS
(“Platform as a Service”)

Dﬂ 200 an:let
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Asil amag tigort satmak deail, iretim
hatlarini kiralayan bir platform olmak.

Gergek Uriin: Reklam ve (iretim

Advanced Al algorithmu Veri analitigi ile "hit" Gruinler Uretim AgI manufacturing tahmini yapabilmek icin toplanan
scanin® altin antomandinda belirlenir, sadece bu urinler icin network formcernaly managed kullanici davranis verileri (Veri
social media platform. biiyuk uretim tetiklenir. and real-time control.

Metalastirmasi / Data Monetization).
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Yeni Nesil Devler 2: Temu ve Tiiketiciyl Dogrudan
Fabrikaya Baglayan C2M Devrimi

B

Toptanci Marka Perakendeci Customer

Temel Felsefe: C2M
(Consumer-to-Manufacturer).
Toptancilan ve markalan
aradan gikarir.

Lojistik: Fabrikalarin 24
saat icinde ihaleye
girmesi, Uretim
siireclerinin tamamen
dijitallestigini gosterir.

$x10 é
TEMU K

Talep Yaratma: Fabrikaya

‘ne Uretmesi gerektigini’ Fiyatlandirma: Binlerce kisi ayni CLO

Temu'nun algoritmalari : triine yonelince lojistik ve liretim maliyetleri

soyler. Uygulama ici Customer Cluster olaganiistli diiser (‘rock-bottom pricing').

oyunlar ve sosyal Fiyat aralig1 genelde 2-15 Dolar.

paylasimlarla talep

kimelendirilir. 2 Cin'dal - g - :
Temel Avantaj: Cin'deki asin tGretim (overproduction) bati pazarlarina kanalize

edilerek Ureticiler icin bir emniyet supabi olusturulur.
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Perakendenin Yeni Kurallari: U¢c Cagin Stratejik Karsilastirmasi

Geleneksel Inditex Shein/Temu (Veri
Perakende (Hizh Moda) Odakli Perakende)
Tasarim Insan Sezgisi / /\/' Magaza Satis Verileri 24 [.)E.lta /e
K S Tasarimci Ekibi llll / Podyum Trendleri AnalizliSosyalMedya,
aynagi Arama Motorlari)
B s.u e 3-6 Ay 2-3 Hafta 15-20 Gun
(Lead Time)
Sifira Yakin
Stok Riski Yiiksek Diisiik (Talep Dogrulama
l Sonrasi Uretim) __ mm

Operasyonel Yiiksek (Blyik Depolar, Orta (Stratejik Magazalar, Cok Disuk (Aracilar Ortadan
Maliyet (OpEx) Fiziksel Magazalar) Merkezi Lojistik) Kaldirma - Disintermediation)

www.topaloglupartners.com
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Aynadaki Gortuintu: Peki Turkiye
Peki Tiirkiye Bu Yeni Cagin Neresinde?

Yazarin Tespiti

“Dikkat ederseniz, ‘dijital teknoloji ve yapay zeka
sonrasi ¢cag’ ile ilgili bizzat gerceklestirdigim bir
basari hikayesi sunamadim. Bu ¢ok normal, zira
yasim 67.

“Normal olmayani, icinde bulundugumuz bu
dénemde Turkiye perakende pazarinda kamuoyuna
yansityan ve kiiresel is diinyasinda genel kabul goren
bir basari hikayesine heniiz rastlanamamasidir.”

Muhtemel Nedenler
e Tlrkiye'nin kiiresel gelismelere entegrasyonu gegmise gore daha mi zayif?
¢ Yabanci sermayeye olan yakinlik azaldi mi?

e Tilrkiye is diinyasinda profesyonellere verilen deger eskisi gibi degil mi?

www.topaloglupartners.com
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Bir Duayenin Kaygilari: Mevcut Ritimle Gelecegi Kaybetme Riski

ATALET
“Turkiye perakende pazarindaki sirketlerimizi yeterince atak ve rekabetci bulmuyorum.”

KISA VADELI BAKIS
“Cogu sirket kisa vadede nakde donmesi muhtemel projelerle yetiniyor.”

ODAK KAYMASI
“CEO ve YK Baskanlari ‘sadece’ Ebitda’ya, nakit akisina, Ankara'daki ekonomi
politikalarina, tesviklere ve ucuz kredilere odaklaniyor.”

EN BUYUK TEHDIT
“Bu odakla devam ettigimiz siirece, yabanci sirketler icin sadece biiylik bir pazar ve
taseron olmaktan oteye gidemeyecegimiz, musterilerimizi ve kaynaklarimizi onlara
kaptiracagimiz endisesi icindeyim.”

www.topaloglupartners.com
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2026 ve Sonrasi Icin Cagri:
Yeni Bir Zihniyet, Yeni Bir Baslangic

Q Gercek core-islerimize odaklanma zamani.
@ Cesaretli olma ve statikoya meydan okuma zamani.
(Q) Aramizda topluma deger yaratan ittifaklar kurma zaman.

% Gelecegi sekillendirecek yeni yatirnmlar yapma zamani.

Hepinize cok iyi bir yeni yil dilerim.

Servet Topaloglu

Bu analiz yazisi Servet Topaloglu tarafindan www.topaloglupartners.com web sitesinde yayinlanmistir.
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