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PINAR CELiK

BiR MAGAZA DUSUNUN... Koliler icindeki icecekler, raflara mu-
kavva kutularla yerlestirilmis yiyecekler, ist iiste dizilmis temiz-
lik malzemeleri, iki kiginin yan yana zor gectigi koridorlar, iki ka-
sa, birkac da cahsan... Burasi ne bir mahalle baklaliyesi, ne de bir
toptancl. Bugiin neredeyse her kose basinda karsilastigimiz ve
piyasa degeri 1.5 milyar dolari bulan bir marketler zineiri, BIM.
Amaclari ne “aileyle keyifli alisveris ortanu” sunmak, ne de “bin-
lerce iiriin cesidine sahip” olmak. Odaklandiklar tek bir nokta
var: Minimum maliyetle, maksimum kir saglamak.

Anadolu illerinde ya da biiyiik sehirlerdeki gelir kitlesi diisiik
semtlerdeki tipik bir market konseptiyle yola cikan firma, amaci-
na da ¢ok hizh ulagnuga benziyor. 600 adetle siirh {iriin cesidi,
kiiciik metrekarelere sigan market anlayisi ve siiriimden kazan-
ma diisiincesiyle daha distik fiyatla firiin satma konsepti ile fir-
ma gozlerden uzak bir bagariyla sessiz sedasiz hizla yiikseliyor.

Yatimmmcisim Sevindiren Sirket

PEKi ARKA SOKAGINIZDAKI BIM, bayle bir basariy: nasil yaka-
ladi? 1995 yilinda 21 magaza ile faaliyete gecen bu sirket, son 10
yilda magaza sayismu yillik ortalama yiizde 39 artirarak, Subat
2007 itibariyle bin 482 magazaya cikardi. Yani BIM, magaza sa-
yist olarak Tiirkiye'nin bir numaral perakendecisi konumuna yer-
lesti. Tabi firmanin basarisi sadece magaza sayisi ile sinirh degil.
Rekabetci perakende pazarinda dusiik fiyath {iriinler sundugun-
dan diisiik marjlarla calisan BIM, beklenenin aksine finansal ola-
rak da tatmin edici bir gelisme sagladi. Raymond James Tiirki-
ye'nin verilerine gore, net kair marji agisimdan 2005 yilin yiizde
1.8 ile kapatan sirket, 2006 tahminlerine gore yiizde 3.5'uk bir
marja ulasti. Firmanm bu marji 2007 ve 2008'de de korumas:
bekleniyor. Bu rakamlarin daha net bir nokta ifade etmesi agisin-
dan soyleyelim; sektor uzmanlarina gore, diinyada ortalama yiiz-
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de 3'liik bir marj son derece bagaril bir
performans olarak nitelendiriliyor.
Ayrica sirketin hisse performansi da
zellikle 2006 yihnin ikinei yarisinda
IMKB 100 ortalamasimn énemli dere-
cede iizerinde bir seyir izledi. Firma-
nin 2006'da dolar bazinda yiizde 119
oraminda bir getirisi stz konusu. Tem-
muz 2005'te halka agildi zaman 1
hissesinin karsilig1 26.6 YTL iken, 13
Subat itibariyle 85.5 YTL. Ata Yau-
nm'dan ahnan bilgiye gore, firmanin
halka acik olan yiizde 47.2'lik b6liimii-
niin yiizde 77'si yabancilarin elinde.
Bu nedenle yatimmei aldigi BIM hisse-
sini satmak yerine elinde tutmay: ter-
cih ediyor.

Hemen hemen tiim yatirim sirket-
leri BIM hisselerini “yiiksek biiyiime
potansiyeline sahip ve riskleri diigiik”
olarak nitelendiriyor. Sirket, kendisine
benzer stratejiler izleyen ve arkasina

giiclii holdinglerin destegini alan Sok T i o
ve DiaSa'ya kars: gelismesini siirdiiriiyor. Ustelik BIM, bunu va- sinin éniinil a¢ti. Diinyanin en biiyiik yatimm BiM' 5°kg|a‘
parken cok fazla dig finansman da kullanmiyor. bankalarindan Merrill Lynch, sirkete sermaye a::angrr:'rllanarak
koyarak ortak oldu. BIM, halka acildiktan son-  dahafazla
ra, eski Aldi yoneucﬂennden Dieter Brandes'i  tiiketiciye
Aldllvl MOdel Ald.l genel miidiirliik koltuguna oturttu. Brandes, ulastyor

BIM'IN BASARIST Alman Aldi'nin bagarisiyla cok paralellik gis-
teriyor. Alisveris Merkezleri ve Perakendeciler Dernegi (AMPD)
Bagka:u Nugin Oral, BIM'in Aldi modelini cok bagarili uygulad:-

g1 vurguluyor. Dunya capin-

yeni grevine gelir gelmez 21 magaza acti. Fir-
ma 2001 yihinda Hollanda'da Aldi'nin CEO'lugunu yapmus Jos
Simons'u transfer etti. Simons, 2005 yih sonunda BIM’in

CEO'luk gorevine getirildi.

da 5 bin magazaya ulagan Aldi, m y= B L 2005'te halka acilmasiyla bir-
Alman pazarim domine edi- likte Bank of America Securi-
Yyor. Oylg ki firma Almanya'nin BIM ln Strate] ISI ties ve Merrill Lynch, Global
Jger peralende devi Meto  Sirket bes ana konu izerine odakland) ~ Emerging Parmers'in hisscle-

Group ile el ele verip iilkeye

rini satmasiyla firmanin his-

Wal-Mart"1 sokmamust., e sedar yapisinda yabanc ola-
BiM'in de yapmak istedigibu.  URUN SINIRLAMASI rak toplam 23.72 oranla
Pazarda istedii giice erigmek. M BiM, magazalarinda temel ihtiyaclara yonelik sadece 600 driin Abdulrahman A. El Khereji ve
Bunu yapmak i¢in de market cesidinin satisini yapiyor. Boylece belirli bir tirtin gaminin fiyat Zuhair Hamed Fayaz bulunu-

markalar1 (private label) ve
ucuzlukeu (hard discount) ile
iyi bir pazar modeli yaratmay:
bagariyor. Bunun yaninda do-
nem ddnem yasanan krizlere
ragmen biiyiimeyi siirdiirii-

riskini minimize ederek, maliyet konusunda esneklik ve
ongoralebilirlik kazaniyor.

KUCUK METREKARELER

» Firma 200 - 600 metrekare alan iizerine magaza aciyor. islek ana
caddelere cok yakin lokasyonlarda sectigi magazalarda BiM
genellikle, magaza kira kontratlarini da uzun vadeli yaparak bu

yor. Firmanin su an en biiyiik
hissedan ise Mustafa Latif
Topbag. Yasadig1 tiim bu sii-
regler BIM'1 bugiin 1.55 mil-
yar dolarlik net satiglara ula-
san ve 2008'de bu rakam

yor. faoi itarcih adivar. 2,29 milyar dolara tasima po-
Zapsu Ailesi'nin girigimiyle AcHcaca St ag|tmey-|.terf| allyar tansiyeli olan bir perakende
1995 yihnda faaliyete gecen MARKET MARKALI URUNLER sirketi haline getirdi.

girket, Tiirkiye'de satn alma
giiclinlin diigtiigli ortamda
hizla biiyiidii. Krizle birlikte
birgok sirket Kkiiciiliirken ve

ozellikle licten fazla magazaya =~ DEKORASYONA MiNiMUM YATIRIM LBETTE FIRMA bu siireci ¥
sahip iletmeler biiyiik sikant: M Magaza yatinmlarinda ciddi bir kalem olan dekorasyon yasarken rekabet de son hiz 2
yagarken, BIM diisiik fiyat po- maliyetleri BIM'de neredeyse sifir. Firma magazalarinda raf sistemi devam ediyor. DiaSa ve :©
litikastyla ozellikle alim giicii uygularmiyor. Uriinler kolilerde tiiketiciye sunuluyor. Sok'un da bir parcasi oldugu E
diisiik ldtleyi kendine gekmeyi perakende sektriindeki siki =
basardi. Ucuzlukeu segmentte ~ AZ SAYIDA CALISAN g e rekabet, sadece BIM’in degil 3
neredeyse hicbir ciddi rakibin M Kiiciik metrekareler tizerinde faaliyet gbsterdiginden her biitiin oyuncularin gelecekte- E
bulunmamas ve yurtdigi kay- magazada en fazla 4 -5 eleman istihdam ediliyor. Bu sekilde isgticii ki basarisimi etkileyebilecek 2
nakh sermayedarlara sirkette maliyetlerinden de tasarruf ediliyor. onemli bir unsur, Ashnda gi- 2
yer agma.s1 ﬁrrnamn bﬁyiime- Kaynak: Sirket Raporian. Raymond James da perakendeciligi alam fa.rk— E

) BIM markali tirtinlerin oranini yiizde 30'dan yiizde 49'a cikaran
firmanin, 2009 hedefi yiizde 60. Genellikle bu tirtinler markali
esdegerlerine gore yiizde 15 - 45 oraninda daha uygun fiyatli.
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1 ama cok sayida oyuncunun yer aldif1 heterojen bir yap1. 2005
yih rakamlan 15181nda, bu alandaki faaliyetin yiizde 13.5'1 zincir
magazalar, yiizde 16.2'si hiper ve siiper marketler yiizde 5.6's1
ucuzlukcu marketler tarafindan gerceklestirilirken geri kalan
64.8'lik alan geleneksel yani organize olmamis ticari faaliyetlere
sahne oluyor. Bu tablo icinde yiizdesel olarak en kiiciik paya sa-
hip olan ucuzlukcular tiim diger segmentlerden daha fazla biiyii-
me sergiliyor. Sektoriin ¢ehresi 2005'te yaganan satin alma ve
birlesmelerle de biraz degismige benziyor. CarrefourSA-Gima,
Migros-Tansas birlesmeleri bolgesel satin alma ve birlesmeleri
beraberinde getirirken sekt6r uzmanlan éniimiizdeki donemde
son derece parcali olan bu sektorde yeni bir konsolidasyon dalga-
s1 bekliyor, Su anda en biiyiik bes perakende sirketi pazarin yiiz-
de 30'undan daha az bir oram olugturuyor.

BIM'in sergiledigi performansta yonetim yaklaginm ve merke-
ziyetcilikten uzak yapisimin pay1 yadsinamaz. Uluslararasi teerii-
beye sahip profesyonellerin yonetime getirilmesi, sirkete ciddi
stratejik katka saglamis gibi goriiniiyor. Ayrica bu kadar fazla sa-
yida magazay: ve bu magazalara yonelik operasyonlan yonetmek
icin BIM farkli bir organizasyonel yapillanma icine giriyor.
1995'te 25 olan magaza sayisi 2006'da bin 500'e yaklagmug du-
rumda. Bu noktada BIM'in dagitim ve depolama stratejisi goz
oniine alindiginda bolgesel yaklasim; biiyiik lokmayn kiiciik par-
calara bolme ve bolgesel farkliliklar1 operasyona yansitabilme
aglsmdan son derece mantikh. Ata Yatirim analisti Yonea Yagci-
oglu'na gore, bu sistemi yonetmek icin farkli bir yapi sart. Yagei-
oglu, bu sistemi “BIM Tiirkiye'de 14 bélgede faaliyet gostenyor
Her bélgenin bir genel miidiirii, pazarlama ve satig miidiirii var”
diyerek tanimliyor ve bﬁlgesel bazda ku-
rumsal yapilanmanin sirkete 6nemli katki-
lar sagladiginin altin giziyor.

Asil hedefi en uygun fiyat saglamak olan
BiM, bunu magaza stratejilerinde de net
olarak ortaya koyuyor. Magazalar genellikle
200 - 600 metrekarelik alanlara sahip olan
ve iglek ana caddelere yakm ikincil sokaklar-

Ortakhik
Yapis1 %

Halka Acilmadan Once

hizla degistigi gida perakendeciligi alaninda bu pek de kolayhk-
la gerceklestirilebilecek bir hedef degil. Ama BIM uyguladig il-
ging stratejilerle bu konuda basariy1 yakalanus gibi goriiniiyor.
BIM magazalarinda ortalama personel sayisi da 4 - 5'i gecmiyor.
Tiim bunlar biraraya geldiginde aslinda girketin uygun fiyat po-
litikasim ciddi bicimde destekleyen unsurlar oldugu ortaya glk:t-
yor. Magazalara ugrayanlar raflarda BIM markal iiriinler gor-
meye ahgiktir. Market markasi (private label) olarak
adlandinlan bu iiriinler BIM'in maliyet stratejisinin 6nemli bir

yapi tagim olugturuyor. Genellikle bu iiriinler markal egdegerle-
rine gore ylizde 15 - 45 oraninda daha uygun fiyatlarla tiiketici-
lere sunulabiliyor. Diinyadaki érneklere bakildiginda 6zellikle
gelismis pazarlarda market markas iirtin oranmin yiikseldigi go-
riiliiyor. Ornegin BIM'e de rol model olan Aldi'de bu oran yiizde
95'e kadar gilayor. Bunun anlami gu: Oniimiizdeki donemde
BIM'in yeni market markalan yaratarak biiyiimek icin, 6niinde
onemli bir marj aralig1 var.

%artlar % tin, Rekabet Yogun
M BUNLAR BIM'IN 6niimiizdeki dénemde diimdiiz bir yolda
cok rahat bir biiyiime gerceklestirecegi anlamina m gehyor? Pe-
rakendecilik gibi degigken dinamikleri olan sektérde iyimser bir
yaklagim. BIM biiyiime yolculugunda éniine cikabilecek bazi en-
gellerle de miicadele etmek zorunda. Rekabetin degigken yapisi-
n1 ele alalim. Tiirkiye'de ekonomik alm giiciiniin artmast ile bir-
likte gelisen pazar bircok yabanci oyuncunun da istahim
kabartmiyor degil. Oniimiizdeki donemde pazara yeni oyuncula-
rmn gelmesi ve yeni konsolidasyonlar olacagi-
n1 sdylemek ¢ok da yanhs olmaz. Daha tnce
Rewe'nin Tiirkiye pazarina girmeye istekli
olduguna ytnelik haberler duyulmus ve bu
sirket, giiclii bir ucuzluk¢u marka olan Penny
ile Tiirkiye pazarina girecegini ve izl bir bii-
yiime sergileyecegini ifade etmisti. Bu gelis-
PAY melere Aldi gibi markalarin da ¢ok fazla ka-

dan seciliyor. Ayrica BIM, magaza kira kont- o yitsiz  kalmasi miimkiin degil. Yani
ratlarim da uzun vadeli yaparak bu alanda  MustafaL. Topbas: 2649  Gniimiizdeki donemde BIM, ucuzlukeu seg-
da tasarrufa gitmeyi tercih ediyor. Merrill Lynch: 25 mentin tek hiikiimdar: oima avantajini belli
- “ Abdulrahman A, El Khereji Sa glﬁ;iru.de yitirme riskiyle de kars karsiya kala
Mahyet Katili BankAmerica International 10 Elbette ki bu durum yerli rakiplerin bu di-
MAGAZA Il YAPIDA cok fazla gosterig ve v octment Corporation: nemde bir sey yapmayacag1 anlamina gelmi-
ferahlik artyorsamz BIM, size biraz sikici ge- yor. Ozellikle BIM'in tahmin edilen yiiksek
lebilir. Uriinler kimi zaman raflara karton ~ Albaraka Tark: 5.75 marjlan yakalamas: durumunda Dia ve Sok
kutularda yerlegtiriliyor. Eger ahgveris yap-  zuhair Fayez: 5.14 gibi yerli rakiplerinin de stratejilerini bu y6-
ufimz markette 25 gesit portakal suyu, 15 s ne cevirmelerini beklemek yanlig olmaz.
farkl: cesit beyaz peynir gormek istiyorsaniz  I- Halit Gizmeci: 294 Tiirkiye'de Sok, DiaSa, Endi gibi marketler
BiM'de hayal kirikhigina ugrayabilirsiniz. Kuveyt Tiirk Evkaf F.K.A.S.: 2.38 soft discount (indirim oram diigiik) denilen
Ciinkii sirket, magazalarinda sundugu ’ ’ modeli uygulasalar da bu marketlerin de he-
tiriinlerin toplam sayisim 600 iiriin ile sinir- Dieter Brandes: 1 defleri yiiksek. Su anda DiaSa'min 360'n iize-
I tutuyor. Boylece belirli bir {iriin gamimin  Gregson Limited: 0.72 rinde magaza sayisi bulunuyor. Firmanmn

fiyat riskini minimize ederek maliyet konu-

sunda esneklik ve ongoriilebilirlik kazani-
yor. Zaten sirketin bir ailenin genel gida ih-
tiyacinin en fazla ytizde 80'ini kapsama gibi
bir stratejisi bulunuyor. Temel perakendeci-
lik ihtiyaclarma yonelik bu ihtiyaclari tah-
min etmek ve portfoyii bu yonde gekillendir-
mek BIM icin zor olmuyor.

Ucuzluk¢u BIM'in en biiyiik amaci, mali-
yetlerini miimkiin oldufunca kisarak titketi-
ciye olabilen en diisiik fiyat seviyesini sagla-
yabilmek. Ozellikle tiiketici ihtiyaclarmin

Mustafa L. Topbas:

Halka Acik:

Kaynak: BiM

Halka Acildiktan Sonra

HISSEDAR

Abdulrahman A. El Khereji:
Zuhair Hamed Fayaz:
Ahmet Afif Topbas:
ibrahim Halit Cizmeci:

450 magazaya ulagma hedefi var. Sok ise 355
maga.za ile DiaSa'y1 takip ediyor. Elbette ma-
PAY gaza hedefi 2 bin olan BiM yamnda bu ra-
kamlar az kalsa da kiiciimsenecek kadar da

21.99 az degil. Su anda alaninda tekel olan firma-
19.57 nin ba.gansmm devamu sektor tarafindan
415 BIM'in alternatifleri olarak goriilen DiaSa ve

Sok'un bagarlarna bagh. Yatitm Finans-
4.5 man AS. Yatinm Uzmam Pmar Sahin, “BIM
263 kisa vadede yiikseligini siirdiirecek ancak
uzun vadedeki bagansi DiaSa ve Sok market-

47.16 lerinin bagarisina bagh. Eger bu iki firma pa-
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Kredi Kullanmiyor
Degerini Katliyor

Finansal borcu bulunmayan firma, bilyiimeye
devam ediyor

NetKar: 57 milyon 178 bin YTL

Net Satislar: 1milyar 593 milyon 835 bin YTL
Aktif Toplam:: 453 milyon 870 bin YTL

Halka Acikhik Orar: %472

PiyasaDegeri: 1milyar 910 milyon 150 bin YTL
2006 yili tahmiini ciro: 2milyar 170 milyon YTL

2006 yil tahmininetkan: 715 milyon YTL

Magaza Sayist: Bin482

Uriin Sayist: 600

Magaza Buyuklugi: 200- 600 metrekare
ToplamCalisanSayis: 7 bin 797 (2006 ilk 9 ay sonunda)

Kaynak: Sirket Raporiar, IMKE Ata Yatirm

zar paylarim artirirsa BIM'in hizh yiikselisi sekteye ugrayabilir”
diyor.

Gerek yerli, gerekse yabane rakipler oniimiizdeki dénemde
BIM'i satin almaya yénelik hamleler gerceklestirirse buna sasir-
mamak gerek. Analistler, pazarin yapisal bir doniigiim gecirme
siirecine girmis olmasina dikkat ¢ekiyorlar. Bunun en 6nemli ba-
cag1da tartismalara neden olan Marketler Yasasi. Marketler Ya-
sas1'min belli maddeleri cercevesinde BIM'in diisiik maliyeti icin
kullandig1 uygulamalarin siirlandirilmas: veya engellenmesi
s6z konusu olabilir. Isletme parametrelerine simirlama getirme-
si beklenen yasa, biiyiik marketlerin sehir digina cikarlmas,
market markal {iriin satsina smirlama getirilmesi, indirim oran-
lan konularnda sektérde yogun tartigmalara neden olmustu.

Bu kadar hizla biiyiiyen BIM, kendi sektoriindeki bircok fir-
maya gore daha muhafazakar. Kredi kullanmayan, 6z sermaye-
sinden beslenen bir firmanin bu kadar kapali olmasi, halka agil-
dif1 2005 yihindan bu yana beklenenin iizerinde bir biiyiime
gosterdigi borsada islem goren hisselerinin asil potansiyelinin al-
tinda performans gostermesine neden olabilir.

Satmm Alma Giicii Arttiginda...

BUNLARIN YANINDA MUSTERILERIN artan satin alma giicii-
niin getirdigi cesit arama istegi, ahisveris merkezi perakendecili-
ginin yayginlasmasi ve son girket birlesmeleri sonrasinda satin
alma - lojistik ve hizmet noktasi bakimimdan Migros ve Carrefo-
ur'un artan baskas, firma i¢in bir risk anlamina geliyor. BIM ma-
gaza sayis itibariyle iilke capindaki en biiyiik market zinciri olsa
da dénem kéri ve satis alam agisindan Tansag't yanina alan Mig-
ros ve Dia, Gima ve Endi'yi i¢ine alan Carrefour'un ardindan
tictincii sirada yer aliyor. Bu durum, sirket stratejisi olarak belir-
lenen diisiik fiyath ve simirh sayida iiriin sunumu, yiiksek satin
alma giiciine sahip bélgelere girigte BIM'in birtakam giicliikler-
le karsilasmasina neden olabilir. Peppers & Rogers Proje Miidii-
rii Giirol Kurt, “Gelir diizeyi arttikea iiriin cesitliligine ve marka-
ya olan ihtiya¢ da artacak. Bu noktada BIM icin bagka bir alana
kaymak zor olacak. Bu yiizden bagka bir alana kayarak risk al-
mak yerine meveut modelleriyle yurtdigina acilacak” diyor.
Yani BIM bulundugu segmentin limitleri doldugunda solugu
yurtdiginda alacak. Zaten halka acilmanin nedenlerinden biri de
bu. Yabanci hissedarlar sayesinde yurtdisindaki bilinirligin artt-
rilip daha etkin bir yapiya kavugarak yurtdisinda faaliyete gec-
mek. Ama bu uzun vadede gegerli olan bir strateji. Ciinkii Tiirki-
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ye'nin satin alma giicii paritesine gore kisi bagina geliri AB'nin
yaklasik dortte biri. AB'de 100 olan kisi bagina gelir Tiirkiye'de
28. Durum béyle olunca simdilik firmanin stratejisi, daha ¢ok
diisiik gelirlilerin yogun oldugu semtlerle mahalle aralar. Yiik-
sek satin alma giiciine sahip bélgeler ikinci planda kaliyor.

BiM'den aligveris yapan miisteriler de ucuz ve giivenilir bir
marketten aligveris yapmay tercih edenler. O yiizden de beklen-
tiler de yiiksek
degil. Zaten BIM,
ailecek  keyifli
ahgveris yapma
konseptine oyna-
muyor. Bu yonde-
ki beklentilere de
cevap vermekten
yana degil. O yiizden firmanin Gima, Migros, Tansas gibi hiper-
marketlerle ayn1 kategoride rekabet etmek gibi bir iddias: yok.
“BIM modeli bakkallarin yeni bir versiyonu. O yiizden hipermar-
ketlerle boy dlciismiiyorlar” diyor Nusin Oral.

BIM'in bu bagarinin arkasinda geleneksel pazarin, toplam pe-
rakende pazarinin hala yiizde 70'ini elinde bulundurmasimin da
etkisi biiyiik. Zaten sinirh sayida {iriin iizerinden satig yaptiklari
icin de diger hipermarketlerin ihtiyac duydugu biiyiik metreka-
relere de ihtiyac1 yok. BIM'in en biiyiik avantaji hem organize
hem de perakende pazarindan pay
kapabilmesi. Ister geleneksel pazar
isterse organize pazarin payl artsin
BIM her haliikarda kazanch cikiyor.

Ozellikle artan magaza sayisiyla neredeyse

her kige baginda kargimiza ¢ikan BIM'in son

rBr:g’lI| ";tln . bir yilda yiizde 120 oraninda biiyiimesi ve

etkl|ly 2009'a kadar Tiirkiye capinda 2 bin magazaya

ulagma hedefi de daha agresif bir biiyiime ici-

ne girdiginin kaniti niteliginde. 2006 yilinda 260 yeni magaza

agan firmanin 2007 yilinda a¢gmasi beklenen magaza sayis1 200.

Firmamn krizlerle biiyiidiigii acik. Bu noktada akla ekonominin

iyiye gittigi donemlerde neden iiriin cesitliligini artrmachgi ya da

konseptini degistirmedigi sorusu geliyor. Nedeni basit: Firmay:

asil giiclii kilan olas: bir kétii gidisat aninda tiiketicilerin market
markali ya da fiyat diigiik iiriinleri tercih etmeleri.

Hem Bakkalin Hem de
Hipermarketin Rakibi

KMG ARASTIRMA FIRMASININ verilerine gore, zincirlerden
ahim yapan hanelerin sayis1 bir puanhk diisiisle yiizde 13.5'e ge-
riledi. Ancak yapilan ahgveris harcamalarinda bir artig var. Son
birkag yildir goriilen bu trend cercevesinde zincirler lokal, mahal-
le arasindaki siipermarketlerle yarisiyorlar. KMG Aragtirma Pe-
rakende Olciim ve Aragtirmalar Koordinatrii Renan Burdurog-

lu, “BiM, Dia ve Sok gibi indirim zincirleri, diger organize
perakende kanallara kiyasla, sadece biiyiik zincirlerden pay almi-

yor, aym zamanda secilmis {irlin gruplar icin bakkal, market gi-
bi geleneksel kanallardan yapilan ahmlan da etkiliyorlar” diyor.

Indirim zincirlerinin son yillardaki bityiimesi esas olarak pe-
netrasyondan kaynaklamyor Yeni ve kolayca ulagilabilir lokas-
yonlara agﬂan yeni magazalar yeni miisteri kitlelerini de berabe-
rinde getiriyor. BIM'in bu noktadaki kazanci, kendisinden alim
yapan tiiketicilerde belli bir sadakat seviyesini yakalams olmasi.
Genel olarak hem zincir marketler, hem de indirim zincirleri icin
tiiketici sadakati en zorlu konular arasinda yer ahyor.

Tiim bu gercekler 1g151inda ve Tiirkiye pazarmin potanmyeh
dikkate ahndiginda BIM, ucuzlukcu diizeneginde stratejisi otur-
mus uygulamalan ile biiyiime potan51yehne sahip bir sirket pro-

fili ¢iziyor. Minimum maliyetle is
yapma stratejisi, pazarlamaya

len satin alma ve satig konsepti,

BIM anl avanta.]a ayirdigi  paymn du§uk olmasi,
donugtu-nney-l ba§ard1 toptanci mentalitesi ile yiiriitii-
Sirada yu_rtd_1§1 var BIM'in kisa siirede degerini de

katlamasina yardimei oldu. Bun-

dan sonra firmanin herhangi bir
degisiklik yapmadan yoluna devam etmesi bekleniyor. Gozler bu
piyasaya oynayabilecek yeni bir oyuncu ya da iddiasina artiracak
DiaSa ve Sok'ta. “Tiirkiye'de en yiiksek biiyiime potansiyeli g&s-
teren sirketin” minimum maliyet maksimum kazang stratejisi ki-
sa vadede kazandirsa da uzun vadede yatirrmeiya bu hizh ¢ikigin
diisiis trendine girecegi tedirginligini yagatabilir. Her ne kadar
mavi tonlarn hakim oldugu magazalann dig goriiniisiinden ya
da iki kiginin yan yana gecmekte zorlandig1 magazalarm dar ko-
ridorlardan biyle bir izlenim almak zor olsa da BiM,
sessiz sedasiz bir basariya imza atiyor. Bugiine kadar
beklenmeyen bir biiyiimeyle yatirimeisim ihya eden
firmanm uzun vadedeki performansini ise rakiplerinin
iddias ve tiiketicinin sadakati belirleyecek...#l
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