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Perakendede yeniden dengelenme: Perakendeciler
icin 2025 yilindaki 5 oncelik

Enflasyonun  disus trendiyle  birlikte  harcama  aligkanliklarinin  yeniden
dengelenecedi 2025 yilinda karlihk igin yeni stratejilere ihtiya¢g var: gelismekte
olan teknolojileri benimseyin, musteri sadakatini yeniden tekrar tanimlayin,
operasyonlarinizi modernize edin ve hizla degdisen makroekonomik ve piyasa
kosullarina uyum saglayin.

2025 yili perakendeciler igin kritik onem tasiyan bir yil olacak. Makroekonomik volatilite,
degisen musteri davranislari ve ticaretteki endiselerden dolayi olusan zorluklar devam
edecek. Perakende sektorindeki oyun degisiyor, bu nedenle oyuncularin da
donusmesi gerekecek. Basarili olabilmek i¢in oyuncular alisilagelenin 6tesinde hareket
etmeli, son teknolojik gelismelere uyum saglamali, sadakat programlarini yeniden
yapilandirmall ve global ve vyerel belirsizliklerden etkilenen tedarik zincirlerini
cesitlendirerek kuvvetlendirmeliler. Zorluklarin kalici oldugu bu ddénemde ekonomik
blyime beklentisi ve iyilesmeler ile inovatif yaklagimlarin uzun vadeli basarilara yol
acmasl beklenmekte.

Enflasyon beklentilerinin gectigimiz yillara gore azaldigi 2025’de, daralan harcanabilir
gelir ile tuketicilerin harcama aligkanliklarinda daha da temkinli olmalari
beklenmekte. Ekonomik kosullar ile dontsen perakende sektérinde rekabetin yapisinin
degismesi c¢ok olasi. Perakendecilerin kosullara ayak uydurmasi, clzdan payini
arttirmasi ve donusen rekabet igcerisinde oyunda kalabilmesi i¢cin micadele etmeleri
gerekecek.

Bain 2025 yilinda Turkiye perakende sektoriniin magaza genislemeleri ve enflasyon ile
paralel olacak sekilde gecen seneye gore nominal olarak %35-40 oraninda buyumesini
ongormektedir. Bu buyume ile perakende pazarinin buayuklugunuan yaklagik 13 trilyon
TL'yi asmasi beklenmektedir. Perakende sektorindeki buyume beklentimiz reel
ekonomik buylme, azalan reel hane halki kullanilabilir geliri, kur ve enflasyon
beklentileri dogrultusunda hesaplanmaktadir. Magaza kanali satiglarinin = ~%35
blaylimesi beklenirken, e-ticaret kanalinda satislarin ~%50 blyUmesi dngorilmektedir.
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Sekil 1: Bain 2025 yilinda perakende sektoriiniin nominal olarak ~%35-40 oraninda
buyuyecegini ongoriiyor
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Not: Perakende pazari organize ve geleneksel kanallarin toplamini kapsamaktadir.
Kaynak: Ticaret Bakanhgi, TUIK, IMF, Bain analizi

Bu blyuimeden goérece pay almayi basaracak perakendeciler, konjonkttrel zorluklara
sadece tepki vermek yerine firsatlari proaktif bir gsekilde degerlendirenler olacak. Bu yil
perakendeciler igin stratejik dnceliklerini gdzden gegirerek yeni bir yol haritasi ¢izmek igin
onemli bir sene olacak. iste 2025 ve sonrasinda rekabetci perakendecilerin odaklanmasi
gereken 5 temel oncelik:

1. Deger onermenizle musterilerinizin favorisi olun

Gectigimiz dénemde mdusterilerin  deger algisini  hedefleyen ve Olgeklenebilen
perakendeciler rekabette avantaj sagladi. Buyuk perakendecilerle ulusal gapta dogrudan
rekabet etmek artik her zamankinden daha zor. Ancak, benzersiz bir deder Onerisi
olusturarak, perakendeciler bu oyuncularin yaninda rekabette kazanacaklari bir pozisyon
elde edebilir ve 6nemli baylumeler yakalayabilirler.

Fark yaratan bir deger onerisi, temel unsurlarla baslar: hizli teslimat, tutarl kalite veya
guvenilir dijital deneyimler gibi. Bu alanlarda basarisiz olmak, musterilerin gézinde
neredeyse kaginilmaz bir sekilde dnemsizlesmeye yol agar. Ancak gergekten dne ¢ikmak
isteyen perakendeciler bu unsurlarin 6tesine gecmelidir. Basari, hedef musterileriniz igin
en onemli olan bir (veya iki ya da Ug) Ozelligi rekabette en iyi seviyeye tasimanizda
saklidir. Bu Ozellikler musterilerinizin 6zel ihtiyaglarina veya belirli durumlara goére
sekillendiriimelidir. Bu onceliklere odaklanmak, perakendecilerin geleneksel musgteri
tercihlerini asmasina ve musterinin deger algisini genisletmesine olanak tanir. Boylece
musterilere surpriz, keyif ve farklilik sunan deneyimler yaratilir.

Uluslararasi iyi orneklerden, Costco’'nun lider konumunu nasil elde ettigini dugunun: Nadir
rastlanan iki 6zelligi (dUsuk fiyatlar ve ylksek kalite) bir araya getirerek ve yenilikgi bir



BAIN & COMPANY (O

sistemle Urun yelpazesini sinirlayip verimliligi optimize eden Costco, hem farklilagan hem
de savunulabilir bir deger dnerisi olusturmayi basardi.

Benzer bir karsilastirmayi Tuarkiye supermarket perakendeciligi icin de sdyleyebiliriz.
Pahalilagan hayat ile birlikte ucuzluk ve iglevsellik Gzerinden bir deger algisi yaratabilen
perakendecilerin finansal olarak daha iyi performans gosterdigi gdézlenmistir.

Musterinin gozundeki deger algisini somut hale getiren 6gelerin merkezinde urin ve
fiyatlandirma yer aliyor:

e Uriin asortisi: Uluslararasi en iyi érneklerden gdzlemlediklerimiz dogrultusunda,
musgteri tercihlerine uygun dengeli Grin c¢esgitleri, satiglari hacmen %3 ila %8
oraninda artirabilir. Ozglin markalar 6zellikle deger yaratmada giigll bir arag haline
geliyor ve sundugu ayricaliklarla musterilere ek bir fayda sagliyor. Uluslararasi
Bain arastirmalar, ylksek performansli 6zgun markalarin marketlerin musteri
harcama payini %10-15 puan artirabildigini gosteriyor.

e Fiyatlandirma ve Promosyonlar: Gugclu bir deger algisi yaratmak, her zaman en
dusuk fiyatin pesinden gitmek anlamina gelmez. Rekabet avantaji olan
perakendeciler, musteri ve Urun stratejileriyle uyumlu, kademelendirilmis
fiyatlandirma sistemleri olusturur ve kar marji buyuimesi ile pazar payi arasinda
denge kurar. Bireysel tercihlere gore kisisellestiriimis promosyonlar, deger algisini
daha da artirabilir ve satin alma davranisini etkileyerek yatirim getirisini (ROI)
iyilestirebilir.

Uluslararasi iyi orneklerden, Trader Joe’s gibi basarili perakendeciler, Urin ydnetimi
unsurlarini musterilerin en ¢ok neye deger verdigini derinlemesine anlayabildiklerini
g6stermek igin kullanir. Ozenle segilmig Uriin gesitleri, yenilikgi 6zglin marka Uriinleri ve
gucli marka kimligi, yUksek bir sadakat yaratir. Trader Joe’s, deder yaratmanin sadece
fiyattan ibaret olmadigini; musterileri yeniden magazaya getiren, farkhlastiriimis bir deger
Onerisi olusturmaktan gectigini kanithyor.

2. Cuzdanlan kazanmak icin kalpleri kazan
Sadakat satin alinmaz, kazanilir. En iyi sadakat programlari, “hos bir avantaj” olmaktan

cikarak stratejik bir deger haline geldi. Sonug¢? En iyi sadakat programlarinin tGyeleri daha
sik satin aliyor, daha fazla harciyor ve diger musterilere gore cuzdan paylarini arttiriyor.
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Sekil 2: Perakendede sadakat programi lyelerini kazanmak ve elde tutmak
kazanghdir
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Kaynak: Bain uluslararasi perakende arastirmasi

Ancak, gunumuz sirketleri igin sadece bir sadakat programina sahip olmak yeterli degil.
Tarkiye'ye kiyasla sadakat programi tyesi olmanin yaklasik 2 kati daha yaygin oldugu
ABD'deki online yetigkinlerin Ugte birinden fazlasi, Gyesi olduklari sadakat programlarini
duzenli olarak kullanmiyor ve bu programlarin varhigini sik sik unutuyor.

En etkili programlar, yalnizca indirimler ve kazanilan puanlarin 6tesine gegerek gergek ve
kalici bir sadakat yaratir. Bu sadece finansal tegviklerle ilgili degildir. Bu tlketicilerin bagska
bir yerde bulamayacagi, kisisellestiriimis deneyimler, 6zel ayricaliklar ve aidiyet hissi
yaratarak kurulan duygusal bag ile ilgilidir. Derin muUsteri veri setleri ve yapay zeka gibi
ileri duzey araglari kullanarak perakendeciler tek seferlik musterileri tutkulu ve 6mur boyu
taraftarlara donustirecek anlamli, kisisellestiriimis yolculuklar tasarlayabilirler.

Uluslararasi en iyi érneklerden Sephora’nin Beauty Insider programi, duygu odakh
sadakate mukemmel bir drnek sunuyor. Sephora, aligveris verilerini, musterilerin
benzersiz cilt tonlari ve marka tercihi gibi detaylarla birlestirerek “Shade Finder” ve
artinlmis gercgeklik destekli “Virtual Artist” gibi araglari kullaniyor ve sadakat tyelerine 6zel
Oneriler ve kisisellestiriimis ana sayfalar sunuyor. Sephora, bu i¢goruleri magaza igi
deneyimleri de geligtirmek icin kullaniyor; 6rnegin, erken satiglara ve 6zel etkinliklere
erisim saghyor.

Sonug olarak, Beauty Insider Uyeleri yilda %58 daha fazla satin alim yapiyor ve Uye
olmayanlara kiyasla iki kattan fazla harcama yapiyor. Ayrica, ROl Rocket ile
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gerceklestirdigimiz yilhk arastirmamizin sonucuna gore, Beauty Insider uyeleri
Sephora’da %63 daha yuksek cuzdan payina sahip.

3. Tedarik zincirinizi direncli hale getirerek modernize edin

Klresellesmenin altin gaginda perakendeciler tedarik zincirlerinde maliyet verimliligini en
ust duzeye c¢ikarmayi 6grendi. Bu, en dusuk maliyetli kaynaklari bulmak ve mimkin
oldugunca bu kaynaklardan yararlanmak anlamina geliyordu. Kaynaklar ¢esitlendirmek
ve tedarik zincirindeki aksamalara karsi 6nlem olarak yedek sistemler kurmak gereksiz,
hatta israf olarak goruliyordu. Ancak o donem geride kaldi.

Dogal afetler, jeopolitik degisimler ve pandeminin kalici etkileri, tedarik zinciri
dayanikhligini ve uyarlanabilirligini kritik rekabet avantajlar olarak yeniden tanimladi.
Bain'’in yakin tarihli global bir anketine gore, perakendecilerin %70’i bu makro faktorleri
en buyuk operasyonel zorluklari olarak tanimladi. Buna son donemdeki enflasyon, kur
dalgalanmalari, is gucu sikintilari ve olasi gimrik vergileri de eklendiginde; esneklik ve
ceviklik ihtiyaci hi¢ bu kadar buyuk olmamisti.

Lider organizasyonlar geleneksel hedeflerini (uygunluk, hiz ve verimlilik) karsilayan, ayni
zamanda esnek ve dayanikli dinamik tedarik zincirleri olusturmak igin 3 yontemden
faydalaniyorlar:

o Dikey entegrasyon (vertical integration) ile tedarik zincirini koruma:
Uluslararasi ticaret ve tedarik zincirlerindeki aksakliklar, perakendecilerin stratejik
olarak daha fazla kontrol saglamasini zorunlu kilmaktadir. Bu durum erisimin en
kritik oldugu alanlarda tedarik gtivenligini artirmak ve operasyonel riskleri azaltmak
icin dikey entegrasyonu on plana c¢ikarmaktadir. Dikey entegrasyon,
perakendeciler igin tedarik zincirinin farkli agsamalarini sirket blnyesine dabhil
ederek, arz guvenligini saglamanin yani sira maliyet kontrolU ile daha ylUksek marj
elde etme firsatlari sunar. Bu baglamda, dikey entegrasyon, perakende
zincirlerinde 6zgun markali Urunler stratejisiyle birlestiginde daha da gugclu bir
avantaj sunmaktadir. Ozgiin markali triinler, sadece maliyet avantaji saglamakla
kalmaz, ayni zamanda tedarik zincirinde daha fazla seffaflik, yuksek kalite
standardi ve kontroll, ve musteri baghligini artiran inovatif ve farklilagsmis Grtnler
geligtiriimesine de imkén tanir. Bu iki stratejinin entegrasyonu, sirketlerin hem
operasyonel glvenligi artirmasina hem de rekabet avantaji elde etmesine olanak
saglar. Ornegin, Migros Isvicre ve REWE Almanya hem gida hem de gida disi
kategorilerde sunduklari genis 6zgin marka Urln yelpazeleri ve yliksek musteri
penetrasyonlari ile bu stratejinin basarili uluslararasi ornekleridir.

o “Dijital ikizler” ile tedarik aglarinizi optimize etme: ABD'li Kroger gibi
perakendeciler, iklim olaylari veya is glcu eksiklikleri gibi aksama senaryolarini
simule etmek igin gelismis “dijital ikiz” platformlari uyguluyor. Bu araglar, acil
zorluklari ele almak icin tedarik aglarinin hizlica yeniden yapilandirmalarini
saglarken, ayni zamanda uzun vadeli yatirmlar igin degerli bilgiler sunuyor.
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Gergek zamanli izleme ve ugtan uca gorunurlukle birlestirildiginde, “dijital ikizler”
yoneticilere operasyonlarin 360 derece bir gérinimund sagliyor. Ayni zamanda
bu araglar zayif noktalari belirlemeye, surecleri optimize etmeye ve daha saglam
tedarik zincirleri inga etmeye yardimci oluyorlar.

e Akilll envanter yonetimi igin kestirimsel analitik (predictive analytics)
kullanimi: Hizla degisen tlketici tercihleri ve sik yasanan aksakliklar arasinda
dogru tahminlemeleri gergeklestirebilmek icin kritik dnem tasiyor. Yapay zeka
destekli araglar, talebi gercek zamanli olarak analiz etmeye yardimci olur, envanter
yerlesimini dinamik olarak ayarlayarak transit surelerini kisaltir, maliyetleri dasurur
ve yuksek maliyetli stok tlkenmelerini veya fazla envanteri Onler. Bain'in
deneyimlerine gore, Kigisellestiriimis yapay zeka tahmin modelleri, fazla envanteri
%40 oraninda azaltabilir ve manuel planlamaya kiyasla dogrulugu %50’ye yakin
artirabilir.

Tarkiye'ye bakildiginda, sektorde — Ozellikle gida sektorunde — mevcut tedarikgi aginin
cogunlukla birgok kugluk Ureticiden olustugu goérulebilir. Bu durumun temel sebebi
oyuncularin kendini Olgekleyecek finansman kaynagini yaratamamasidir. Buyuk boyutlu
oyuncu sayisinin azligi, tedarik¢i bulunmasinda sikintilara yol agmakta ve hem kalite hem
de maliyet kontrol hedeflerine ulagiimasini zorlastirmaktadir. Mevcut arz talep
dengelerinde, arz talebi kargilayamamakta ve bu durum gida fiyatlarinda artiglara sebep
olmaktadir. Tedarik zincirinde blyuk oyuncu eksikliklerinden kaynaklanan bu sikintilarin
onlne gecmek isteyen bazi lider perakendeciler dikey entegrasyona yodnelerek tedarik
zincirlerini kendileri yonetmeyi tercih ediyorlar. Sermayesini daha etkili bir sekilde
kullanmak isteyen perakendeciler, kritik kategorilerde klguk oyuncularin finansman,
uzmanhk ve teknik birikim saglanarak Olceklendiriimesini saglayarak hedeflerine
ulasabilir. Buyuk tedarikgilerin olusmasi ile pazardaki talebi karsilayacak arzi olusturacak
ve perakendeciler daha yuksek kalitedeki Urtnleri daha uygun bir fiyata sunabilecektir.

4. Teknoloji ve yapay zeka ile maliyet verimliligini yeniden tasarlayin

Maliyet verimliligi, perakendeciler i¢in hala temel bir dncelik olmaya devam ediyor ve
operasyonlarin dayanikliligi, musteri deneyimi ve rekabetgi fiyatlandirma gibi alanlara
yatinnm yapabilmek igin gerekli kaynaklarin saglanmasina olanak sagliyor. Ancak, son
yillarda birgok perakendeci maliyet donusumu yolculuguna ¢ikmis olsa da bu c¢abalar
genellikle beklentileri karsilayamiyor. Bain’in deneyimlerine gore, silolasmis, tek bir
fonksiyona odaklanan veya daha kapsaml stratejik hedefler ile uyum saglayamayan
yaklagimlarin sonucunda genellikle kalici tasarruf saglayamayan araglar ve surecler
olusturuldugu goézukuyor.

Maliyet verimliligi saglamak i¢in hala oldukca firsat mevcut: is akiglarini optimize etmek,
operasyonel modelleri yeniden tasarlamak veya envanter yonetimini gelistirmek
bunlardan sadece birkaci. Ancak degisen sey, son 18 ayda ortaya guglu yeni teknolojilerin
cikmis olmasi. Ornegdin, Uretken yapay zekd (generative Al) gibi ilerlemeler maliyet
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azaltiminda yeni kapilar agiyor. Fakat bu firsat yalnizca operasyonlarini ugtan uca
yeniden tasarlamaya ve gucli degisim yonetimini benimsemeye hazir olan
perakendeciler igin gegerli. Teknoloji tek basina sihirli bir gozum degil.

Perakendeciler buyuk bir degisim ile hizli sonug istekleri arasindaki dengeyi nasil
saglayabilir?

e Bugun icin guglenin: Eger halad uygulanmadiysa, test edilmis verimlilik
girisimlerine ve kanitlanmis teknolojilere hizli ve strdurdlebilir sonuglar igin oncelik
verin. Ornegin, makine dgrenimi (ML) ve robotik, promosyonlari optimize edebilir,
arin hatti karmasikliklarini azaltabilir, dagitim merkezlerini otomatiklestirebilir ve
i$ gucu planlamasini sadelestirip kolaylastirabilir.

e Yarn igin déniigiin: Uretken yapay zeka ve yeni teknoloji ¢dziimlerini kullanarak
maliyet azaltma firsatlarindan faydalanin. Gergek zamanh tedarik zinciri
gorunarlgu veya musteriler ve magaza caligsanlar igin Uretken yapay zeka
destekli yardimci sistemler bu ¢éztimlere drnek gosterilebilir. Ayni zamanda uzun
vadeli performansi yeniden tanimlayabilecek, gercek zamanl online Urlun segimi
optimizasyonu veya otonom envanter yonetimi gibi bir veya iki blyuk atihm igin
zemin hazirlayin.

Uzun vadeli maliyet azaltma hedefleri genellikle 6n yatinrm gerektirir. Onde gelen
perakendeciler, cesur kararlar ve hizli kazanimlar arasinda dengeyi saglamak igin
inisiyatiflerini planh bir sira ile hayata gecirirler. Potansiyel kazanglar ve stratejik
oncelikleri, sermaye ihtiyaglari, yatirrmin geri dénus suresi ve organizasyonun teknoloji
olgunlugu gibi faktorlerle beraber tartarak en yluksek deger potansiyeline sahip girisimlere
oncelik verirler.

Teknoloji destekli bir yaklagim, ani ¢ozumler sunmaktan ibaret degildir. Bu, tasarruf
saglamak, masteri deneyimini iyilestirmek, Uretkenligi artirmak ve ¢alisan memnuniyetini
yukseltmek icin surekli tekrar edilen stratejik bir taahhuttur ve kalici bagari igin zemin
hazirlayan bir yolculuktur.

5. Geleneksel perakende ticaretinin 6tesindeki alanlarda (beyond-trade) hizlanin
BuyUmenin yavasladigi, tuketici beklentilerinin degistigi ve kar marijlarinin daraldigi bir
dénemde, geleneksel perakendeciler deger yaratma yontemlerini yeniden sekillendiriyor.
Ana ticaretin disindaki girisimler, mevcut varliklari kullanarak standart perakende
modelinin (mallarin alip satilmasinin) 6tesine gegmek igin tasarlanan girisimlerdir. Bu
girisimler, yeni kar alanlarina ulagmanin yani sira temel is modelini guglendirmek igin etkili
bir yol sunar. Bu girisimlerin temel amaci, gelir kaynaklarini ¢esitlendirmek ve musgteri
tabani, veri, altyapi ve fikri mulkiyet gibi mevcut varliklari gelire gevirerek cazip marjlar
elde etmektir.

Bain’e gore, 6nimuzdeki on yil igcinde ticaret disi girisimlerin perakende gelirlerinin Ugte
birine ve karliginin yarisina kadar katki saglamasi bekleniyor, bu da onlari uzun vadeli
blyume igin kritik tamamlayici is modelleri haline getiriyor. Ancak, basari, dogru firsatlari
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dogru vyetkinliklerle bir araya getirmeyi gerektiriyor. Perakendecilerin ciddi rekabet
avantajlarina ve basari igin yeterli kaynaklara sahip oldugu alanlara odaklanmasi zorunlu
bir hale geliyor.

Sekil 3: Cogu perakendeci igin segili ticaret disi girisimleri digerlerinden daha cazip
olacaktir
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Perakendecilerin geleneksel ticaretlerinin 6tesindeki is modellere yatinm yaparken karar
vermesine yardimci olan iki temel faktor var:

Olgek: Genis bir kapsama alanina, kayda deger kaynaklara, finansal giice ve
operasyonel uyum yetenegine sahip buyuk oOl¢ekli perakendeciler, genig bir Grin
ve hizmet vyelpazesi sunan ekosistemler kurabilir. Bunun aksine, nig
perakendeciler ise kendi olgeklerini avantajlarina donusturerek basariya ulasabilir.
Bu perakendeciler, tamamlayici trlnler sunma, belirli hedef kitlelere odaklanma
veya karsilanmamisg ihtiyacglari saglama konularinda 6n plana ¢ikar.

Avantaj yaratan varliklar: Gergek tuketici verileri ve iggoruleri, guglu tedarikgi
aglari, marka itibari ve uzmanlasmis operasyonel yetenekler gibi bazi varliklar, bir
perakendecinin ana operasyonlarinin merkezinde yer almasa da genellikle
basariyi belirleyici gucler haline gelir. Bu varliklarin gelir getirecek sekilde verimli
bir sekilde degerlendirilmesi, yeni buyume firsatlarinin kilidini agabilir ve dnemli bir
genisleme imkani saglayabilir.

Geleneksel ticaretin otesindeki girisimlerin iki 6ne ¢ikan érnegi, perakende medya ve
pazaryerleri, perakendecilerin firsatlari nasil farkli degerlendirebileceginin iyi bir
gOstergesidir.
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e Perakende medya, musterilerin davraniglarina ve tercihlerine dayali olarak,
mugterileri karar verme noktalarinda hedefleyebilmeyi saglar ve birincil taraf
verilerin gelir elde etmek icin kullaniimasi igin bir firsat sunar. Uluslararasi érnek
olarak, Best Buy, kategori Olgegini ve uzmanhgini tuketici verileriyle birlegtirerek
alisverise yatkin musteriler igin 6zel bir reklam platformu olusturur. Amazon Ads,
genis musteri tabanini gelismis analizlerle birlestirerek hem erigimini genigletir
hem de Kkisisellestirme saglar, bdylece reklam harcamalarindan gugli geri
doénusler saglar. Ulkemizde Migros ve Trendyol veya Hepsiburada gibi énde gelen
online pazaryerleri gectigimiz yillarda benzer girisimleri bluyime odaklari arasina
almiglardir.

e Pazaryerleri, perakendecilerin ekosistemlerini genisletir ve alicilar ile saticilarin bir
araya geldigi onemli merkezler olusturur. Walmart gibi Olgek avantajina sahip
oyuncular, genis musteri tabanlarini, satici aglarini ve lojistik kapasitelerini
kullanmay1 hedefler. Bunun aksine, nigs oyuncular, secili kitlelere hitap eden ve
daha genis platformlarin saglayamayacagi benzersiz deneyimler sunan
pazaryerleri olmay! hedefler. Turkiye’de Beymen liks odagi ile nig pazaryerlerine
ornek olusturmaktadir. Her iki model igin de basari, yetkinliklerin market talepleriyle
uyumlu hale getiriimesine ve guglu bir artin gesitliligi sunulmasina baghdir.

Bu alanda basarili perakendeciler, geleneksel ticaretlerinin disindaki girisimlerin
portfdylerine katkida bulunmasini ve temel gugli yonlerini koruyup gelistirmesini
saglayarak rakiplerinden ayrisir. Bu girisimlerin gergek anlamda basarili olabilmesi,
surekli olarak deger yaratan ve olaganustu musteri deneyimleri sunan gugla bir temel
ticaret basarisina baglidir.

Ortak nokta: Veri

Bu bes stratejik hedefin hepsinde ortak bir nokta var: Kaliteli verilere sahip olmak ve bu
veriyi etkili bir sekilde kullanabilmek, bu stratejik dncelikler igin basariya ulagsmanin tek
yolu.

Bu alana yapilan yatirimlar sonug getirmekte: Gugclu veri stratejilerine sahip uluslararasi
perakendeciler, rakiplerini geride birakarak Gg¢ yil iginde iki kat daha fazla gelir artisi ve
dort kat daha fazla karlilik artisi elde etmistir.

Sadakati yeniden sekillendirmek, tedarik zincirlerini iyilestirmek, teknolojiyi gelistirmek ve
ticaret disi buyUmeyi desteklemek igin veriyi etkili kullanan, proaktif ve veri konusunda
yetkin perakendeciler yalnizca hayatta kalmayacak, ayni zamanda bu degisen
zamanlarda 6ne ¢ikacaklardir.



Cesur fikirler. Cesur ekipler. Olaganiistii sonuclar.

Bain & Company, diinyanin en iddiali degisim liderlerine gelecegi
tanimlamalarinda yardimci olan kiiresel bir danigmanlik girketidir.

Diinyanin her yerinde muisterilerimizle tek bir ekip olarak calisiyor; olaganiistii sonuclar elde
etme, rekabeti geride birakma ve sektérleri yeniden tanimlama hedefini paylasiyoruz. Ozel ve
entegre uzmanhgimizi, dijital inovasyon ekosistemimizle birlestirerek daha iyi, daha hizli ve daha
kalici sonuglar sunuyoruz.

Ayrica, egitim, irksal esitlik, sosyal adalet, ekonomik kalkinma ve ¢evre gibi gliniimiiziin en acil
sorunlarini ele alan kuruluglara destek vermek amaciyla, 10 yil boyunca 1 milyar dolardan fazla
pro bono hizmetine yatirim yapmayi taahhiit ediyoruz.
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Daha fazla bilgi icin www.bain.com adresini ziyaret edin
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