GOKHAN AKDAG CONSULTING

GOKHAN AKDAG
GONSULTING

ARCHITECTURE

Stratejiyi, markayi, satisi, perakendeyi,
e-ticareti ve organizasyonu tek bir
buyume sistemi altinda birlestiriyoruz.
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BUYUME

MIMARISI OLAN
BIR SISTEMDI

Sirketlerin daha fazla kampanyaya degil;
stratejiyi, musteriyi, kanallari ve organizasyonu
ayni hedef etrafinda calistiran buttnsel bir
ticari sisteme ihtiyaci vardir.
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BUYUME UG SEVIYEDE YONETILIR:
GELIR, KARLILIK It ORGANIZASYONUN TASIMA KAPASITES|

. EELIR VE s  me T
" PAZAR PAYI BOYUMES] ¢ gorinen y(izi.

02 Fiyat mimarisi, kanal ekonomisi,
KARLILIK VE katki marji ve nakit disiplini —

TiCARI VERIMLILIK biytimenin kalitesi.

03

ORGANIZASYON KAPASITESI

Yeni musteri, yeni kanal, yeni pazar
ve yeni kategori — blylumenin

Yapi, yetkinlik, karar ritmi
ve kiltliir — blylmeyi
tasiyan zemin.

SO WHAT? Ug seviyeden biri ihmal edildiginde biiylime ya yavaslar ya da karliligi ve organizasyonu tiiketir.
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TEK SAYFADA HIKAYE:
TESHISTEN OLCULEBILIR TICARI SONUCA

UZANAN BUTUNSEL SISTEM

01

HANGI SORUNLARI
COZ0YORUZ?

Yavaslayan buylime,
eriyen karhlik, kanal
catismasi, verimsiz
perakende, karsiz
e-ticaret ve plansiz
globallesme.

02

NASIL
CALISIYORUZ?

Commercial Growth
Architecture modeliyle:

teshis eder, onceliklendirir,

tasarlar, organizasyonu
hizalar, uygular ve
sonucu olgeriz.

03

HANGI SONUGLARI
URETTIK?

%87 net gelir blylimesi,

%500 e-ticaret bliylimesi,

70’ten 103 llkeye
genisleme, 135 magaza
acilisi, 700+ magazada
ticari liderlik.

04

HANGI ALANLARDA
DESTEK SAGLIYORUZ?

Blylme stratejisi, marka

ve talep, satis, perakende,

e-ticaret, CRM,
uluslararasi blylme,
organizasyon, veri ve Al

05

IS BIRLIGI NASIL
BASLIYOR?

90 gunlik teshis ve
dénlsim baslangic:
mevcut durum, oncelik

haritasi, hizli kazanimlar
ve 12 aylik yol haritasi.
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SUNUMUN MIMARISI: 15 BOLUM,
TEK HIKAYE — PROBLEMDEN SISTEME
SISTEMDEN SONUCA

il
\ !

01 Acilis manifestosu 09 Kanitlanmis blyime metrikleri
(02 Gokhan Akdag kimdir? 10  Calisma metodolojisi
03 Neden klasik danismanlik yetmez? 11 90 glnlik donustim modeli

04  Sirketlerin biyume krizleri 1 12 aylik bayume yol haritasi

05 Hangi problemleri cézliyoruz? 13 Is birligi modelleri
06 Commercial Growth Architecture 14 Neden bizimle calismalisiniz?
07 Hizmet alanlari 15  Kapanis ve iletisim

-
Co

Sektorel uzmanliklar
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GOKHAN
AKDAG

| ARCHITECT

Stratejiyi sonucla, markay ticaretle,
vizyonu uygulamayla birlestiren liderlik.
Ticari liderlik — CMO ve Genel Midur Yardimcihd

seviyesinde pazarlama ile P&L sorumlulugunu
ayni masada birlestiren roller.

Uctan uca deneyim — Stratejiden magaza operasyonuna,
marka platformundan CRM otomasyonuna kadar
zincirin her halkasinda yoneticilik.

Kanitlanmis 6lgek — 700+ magaza, 103 ulke,
~100 milyon dolar ticari hacim

Distinsel derinlik — Sosyoloji lisansusti formasyonu
ve kitap ¢alismalariyla ticari kararlan tuketici
davranisinin sosyolojisiyle birlestirein bakis.
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[

NET CIRO BUYUMESI / LORIS PARFUM / 103 ULKE

+87%

+51%

+16% gy
+8% ?

2020 2021 2022 2023 2024
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ULKEYE I}ENISLEMEVE
LIDERLIK

Global buyume ihracat degildir;
marka, fiyat, kanal ve organizasyonun
yerellesme modelidir.

AVRUPA - ORTADOGU & KORFEZ - KUZEY AMERIKA - LATIN AMERIKA - KUZEY AFRIKA - ASVA
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NEDEN KLASIK
DANISMANLIK

CUnkU sorun sadece strateji degildir.
Sorun uygulama, organizasyon ve
ticarilestirmedir.

GA
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STRATEJI

01 / BUYUME KALDIRACI
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ULKEYE GENiSLEMEYE LiDERLIK

Global buyume ihracat degildir; marka, fiyat,
kanal ve organizasyonun yerellesme modelidir.

AVRUPA - ORTA DOGU & KORFEZ - KUZEY AMERIKA LATIN AMERIKA - KUZEY AFRIKA - ASYA
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BES ILKE,
AYNI DISIPLINI KURAR

HER PROJEDE

01

02

03

04

05

TICARI GERCEKLIK

VERIYE DAYALI KARAR

UYGULANABILIR STRATEJI

ORGANIZASYONEL SAHIPLENME

GLGULEBILIR SONUG

Her fikir, gelir tablosu ve nakit akisiyla ylizlesir. Ticari karsiligi olmayan strateji, stslu
bir hipotezdir.

Sezgi soruyu sorar, veri karari verir. Rapor dedgil; karar treten veri sistemleri kurulur.

Organizasyonun bugtinkll kapasitesiyle hayata gegcemeyecek strateji, tasarim
hatasidir.

Donisim danismana degil, sirkete aittir. Ekip, stirecin 6znesi olarak kurgulanir.

Basari aktiviteyle dedgil; gelir, marj, misteri ve verimlilik metrikleriyle tanimlanir.

s SO WHAT? Bu ilkeler tercih degil, calisma s6zlesmesidir: her teslimat bu bes filtreden gecer.

LIDERLIK
YAKLASIMI

TICARI GERCEKLIK + VERI * UYGULAMA -
SAHIPLENME +« SONUG
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BOLUM 03 - KLASIK DANISMANLIGIN SINIRI

STRATEJI
SISTEM

DONUSMEZSE
KART EVI GIBIDIR.

Bircok sirketin dolabinda iyi yazilmis bir strateji dokiiman vardir;
ancak strateji glinlik kararlara, kanallara ve ritme baglanmazsa
sonug Uretmez.

GUNLUK KARARLARI ()7 SATIS & PAZARLAMA ()3 E-TICARET AYRI ()4 PERAKENDE STRATEJIDEN ()5  VERi RAPORLANIR;
YONLENDIRMEZ AYNI HEDEFTE DEGIL SIRKET GiBi CALISIR KOPUKTUR KARARA DONUSMEZ

SO WHAT? Dogru soru “stratejimiz ne olmali?" dedil; “hangi mekanizmalarla her giin ¢alisacak?" sorusudur.

SISTEMI OLMAYAN STRATEJI « KANAL KOPUKLUGU » VERI-KARAR ACIGI » RITIM EKSIKLIGI
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BOLUM 03 - iKi MODEL

GELENEKSEL DANISMANLIK RAPORDA DURUR;
COMMERGIAL GROWTH ARCHITECTURE SONUGTA DURUR

GELENEKSEL MODEL

1 Analiz eder

Rapor hazirlar

2
3  Oneri sunar
4

Uygulamayi sirkete birakir

Sorumluluk raporun tesliminde biter.

COMMERCIAL GROWTH ARCHITECTURE

Teshis eder

Tasarlar
Organizasyonu hizalar
Uygular

Sonucu olger

Ol a0 N =

Yetkinligi sirkete aktarir

Sorumluluk élculmus ticari sonucla biter.

TESHIS -

TASARIM -

UYGULAMA -

SONUC
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TAVSIVE VS DONGSOM

Tavsiye ne yapilacagini sdyler; dontsiim nasil yapilacagini insa eder.

3
U

TAVSIYE DONUSUM
() Ne yapilacagini séyler .4 Nasil yapilaca§ini tasarlar
® Proje sonunda biter -G Isletme sistemine déniisiir
l__gl Sunum (retir @ Sonug dretir
@& Disaridan bakar sean  Ekiple birlikte uygular
Il Aktivite élger vy Ticari etkiyi dlger

m Satin aldiginiz sey bir dokiiman mi, yoksa calisan bir ticari sistem mi?
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BOLUM 03 - SILO PROBLEMI

FONKSIYONEL BASARI,

TICARI BASARI URETMEZ —
SILOLAR BllYIlMIE MOTORUNUDURDURUR

Satls Pazarlama Perakende Sati

¢ — @:"' —e

insan & Kiiltir g‘:.‘l;z/ _‘ «’: | Pazarlama
2 f’j i . 2 - o :
-Trcaret CRM Uriin ¢ P i \q
4 L i ks e :
; $ $ * Finans @_.. fs B“Y“ME @ Perakende
£ & & M
. 4 . p 3 : ,"II
Finans insan & Kiiltiir ) — 4
H ! Uriin S ——— E-Ticaret
ﬁ ﬂ | ‘Q-__: % ‘I :
CRM
Her fonksiyon kendi hedefini tutturur; Fonksiyonlar ortak hedef, ortak veri ve

sirket yine de biiyiliyemez. ortak ritimle tek motora baglanir.

16
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BOLUM 03 - AKTIVITE TUZAGI

MESGULIYET TUZAGI DONUSUM
Tepkisel « Daginik * Kisa vadeli Stratejik « Sistematik « Strdurtlebilir
//,f' S
‘7 5 AR / \
! '-.,ﬁ

A Sa
BUYOME DEGILOIR =22

e N ; )@
Daha fazla is yapmak, m‘ﬁg g R

dogru sistemi kurmak anlamina gelmez.

@ ° : . e
@ SUREKLI HESGUUTET @ KONTROLSUZ i\\ YANLIS ﬁll;ﬁlﬂ @ DOGRU ONCELIKLER G SISTEM KURULUR | /J SONUC VE BYUME
Kisa vadeli isler DAGINIKLIK TH Aktivite olgiildr, Kaynaklar dogru Siregler calisir, Deger artar,
uzun vadeli hedefleri Net dncelik yok, etki gozden alanlara odaklanir, ekip hizalanir, siirdirilebilir
yutar. enerji yayilir kaginlir. etki biiyir, sonuclar kalicr olur, biiylime gerceklesir.

sonug incelir.

@ sn WHAT? ‘ Satin aldiginiz sey bir dokiiman mi, yoksa ¢alisan bir ticari sistem mi?
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BOLUM 04 - BUYUME KRizi

BUYUME KRiZ!
SATISLARIN DURMAS!

DEGIL;

KARLI BUYUYEMEMEKTIR

Mevcut yontemler ciroyu buyutirken degeri asindiriyorsa,

kriz baglamistir.

S e £ L L ;

X KAREROZYONU

G-

BES SESSIiZ CELISKi — tek yapisal teshis

01 02 |03

CiRO ARTAR MAGAZA ARTAR TRAFIK ARTAR BUTCE BUYUR ORGANiZASYON BUYUR
KARLILIK DUSER VERIMLILIK DUSER | DONUSUM ARTMAZ |  MARKA GUcU BUYUMEZ | KARAR ALMA YAVASLAR

Sorun departmanlarda degil; ticari mimarinin birlikte calisma bigimindedir.




GOKHAN AKDAG CONSULTING 19

BOLUM 04 « SEKIZ BELIRTI

PROBLEMLER
BIRBIRINI TETIKLER ..

[—
N
[—)
co
(=
=<

= : 6 1| 05
) NB UB
& = s 'S
P =T =2 \.}
4 Se S
: - E’ = =3 =D
Tek bir kirik tasi gérmezden gelmek, = g ~ =3 E r% *E-
tiim yapiy! riske atar. =2 =3 P 8 s 5.._
= == = 5 'S
o S=s ax O - '
s(: Kanal catismasi {, Disik tekrar orani | S E $ =
¢ Ekipleri ve misteriyi yorar. </ Sadakat ve LTV diiger. ‘R‘_‘_‘M NS
!
a Fiyat disiplinsizligi M Zayif magaza verimliligi
Karllig sessizce eritir. Potansiyel bosa akar.
.‘} Kampanya bagimhhg E Organizasyonel karmasa
[} Surekli indirim dénglisi yaratir. Hiz yerine hantalllik tGretir.
Sirketlerin %70’'inden fazlasi, Belirtiler arttik¢a,
& Stok-0rdn uyumsuziugu lll Veri-karar kopuklugu %7[]+ bu belirtilerden en az ligiiyle & blytime ivmesi yerini
Nakit akisim kilitler,

Dogru karar, zamaninda alinamaz. eszamanh mucadele ediyor. kirilganhga birakir.

(} S0 WHAT? =»  Semptomlan degil, kok nedenleri ¢izerek gercek déniisiim baslar.
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GELIR BUYURKEN
DEGER KAYBEDILEBILIR

SEKIZ GOSTERGE
BIRLIKTE OKUNMALIDIR

TEK BASINA OKUNAN CiRO, YONETIMIN EN PAHALI YANILSAMASIDIR.

|
E ¢ Brit kﬁf | Biiymenin ilk kalite testi
|

]l Net gelir

Blyamenin hacmi

Katkl marji Kanal ve kampanya maliyeti sonrasi gergek

BlylUmenin finanse edilebilirligi

Nakit akisi

LFL performansi Yeni agilislardan arindirilmis organik gug

Blyumenin geri donisg siresi

Miisteri yasam boyu degeri

Stok devir hizi Sermayenin galisma hizi

= -f-1- .
O|@ be X (0 2

|
|
Miisteri edinme maliyeti | Blyiimenin birim fiyats
|
|

SO WHAT?

Yonetim masasina tek metrik degil,
bu sekizlinin birlikte anlattigi hikaye gelmelidir;
teshis asamamiz tam olarak bunu kurar.
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BOLOM D4 - KAMPANYA BAGIMLILIGI .lnhulfu.r.ﬂ,

SUREKLI INDIRIM '“'“ -
SATISIONE CEKER; | ¢ RS
MARKAYI VE MARJ DL

GERIDE BIRAKIR

Indirim siireklilesir — Kampanya istisna olmaktan cikar

[]2 Referans fiyat algisi kaybolur — Gergek fiyat miisterinin zihninde diiser

1 .
B . o Satis one gekilir;, .
03 Briit kar erir — Ayni ciro, daha az kazangla iiretilir yem talep yaraulmaz

eaale ot 7
[]4 Miisteri kampanya bekler — Tam fiyath satis imkansizlagir

05 Deger onerisi zayiflar — Marka, fiyat etiketine indirgenir

== L -
e ™ - %

S0 WHAT? Kampanyay: yasaklamayiz; kampanyay! bir fiyat mimarisinin icine yerlestiririz.
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BOLUM 04 - KAMPANYA BAGIMLILIGI AGILIS SAYISI > EKONOMI

MAGAZA SAYISI
HEDEF DEGILDIR;

MAGAZA EKONOMISH
HEDEFTIR.

l‘]ﬁﬁ 01 Magaza basi ciro Agin gercek giicii

[E’] 02 Metrekare verimliligi Alaminin ticari getirisi

& 03 Personel bagi satis Saha organizasyonunun kalitesi

@ 04 Magaza EBITDA'si Her madaza bagimsiz bir yatirim

@ 05 Geri 6deme siiresi Acihs sermayesinin déniis hizi

@ 06 Bolgesel penetrasyon Dogru sehirde dogru yogunluk

__){: 07 Kannibalizasyon Yeni magazanin eskisinden ¢aldig :

i al 135+ @ 700+ & 250+ & 3Bt

-@- 08 Lokasyon kalitesi Kiramin satin aldid: trafik L
MAGAZA ACILISI MAGAZALIK AG YONETIMI ‘ TICARI EKIP YONETIMI YILLIK TiCARI BUTCE
Deneyim referansi Operasyon deneyimi Saha organizasyonu Yonetim deneyimi

su WHAT? ‘ ) Acilis karar bir kutlama degil, sekiz gostergeli bir yatinm analizidir. | il im0 e et el T T

» 250+ ticari ekip yonetimi = 3B & wilhk ticari biitge
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8 Gx | .. CiR |

vs. Gnceld dénem 1" %?1

TREND: POZITIF

BOLUM 04 - DIJITAL YANILSAMA

ROAS YUKSEKKEN
ISLETME
PARA KAYBEDEBILIR

e

iade Pazar yeri Kampanya y /Iuiistik ve Diigiik tekrar  Pazar yeri
DUgT U Soru. maliyetleri  komisyonlari  siibvansiyonlan

o .
ey GORUNEN PERFORMANS “Reklam kag lira \ % J
8

son km giderleri  satinalma  bafimliligi

; ; ciro getirdi?” degil,
m Trafik T l ROAS T | Ciro T 'bu siparis, tiim maliyetler

diistiikten sonra kag lira
Pazarlama panelinde her sey yolunda gériinir. katki birakti?”

' T

@ S0 WHAT? E-ticarette hedef trafik degil; siparis basina pozitif ve biiyiiyen katki marjidr.

€ | ROAS tek basina basan dlgiisil degildir; siparis bazl katki marj esastr.
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BOLUM 04 - ORGANIZASYON ACIGI

ORGANIZASYON o= e
BUYUNEY MSIMIYUHSA Else %,
STRATEJ KAGIT UZERINDE KALIR

Patron sirketlerinin bllyime tavani gogu zaman
pazar dedil, organizasyonun kendisidir.

~ {E Veri daginik,
o |\t gbrinti bularik.

I/‘:_/p Herkes calisiyor,
/) ama aymi yone degil.

|" = = = '\\

ORGANIZASYON ACIGI KONTROL LISTESI

m ﬁ% Yetki ve sorumluluk belirsizligi Aynu karar U masada mi
‘ ddnlp duruyor?

{.D Patron onayina agin bagimiilik Kara_r h:zl, te.k ki;im'r?

takvimine mi esitleniyor? Kendi hedefi icin - < \ . :
irbiri 5 cahsir. | L - = Yetenek var,
I <_—) Fonksiyonlar arasi catigma E::] a:1maar:lar hl:,}b g == 11’ PAZARLAMA i /,v FINANS sistem yok.
| yansgiyor’ o
| : : . ; ?YQ Gorlinirliik var, o OPERASYON il ; .
P Yanls prim sistemleri Ciro primleniyor ama 9 etk yok. Raporlar var,

Dnﬂ kar eriyor mu? Yiik cok, 6ngodrii yok.

. dncelik net degil.

;Eﬁ Votersizorts kadetme Strateji ile saha arasinda
3 bosluk mu oluguyor?

“ Dogru soru: ‘Reklam kag lira ciro getirdi?’ degil;
@  KPIve performans ySnetimi eksikiigi :j:ff:ﬁ:,ﬂ'l"k i ‘bu siparis, tiim maliyetler diistiikten sonra kag lira katki birakti?’

04
[ 06 | Karar ritminin olmamasi Toplanti ok, karar az mi? i

@ su WHAI? Organizasyon bir ‘IK konusu’ degil; sekiz bilyiime siitunundan biridir.
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BOLUM 05 - PROBLEM ALANLARI s © TicAR MODEL MARKA & SATIS PERAKENDE AG

SEKIZ KRITIK N
TICARI PROBLEMI
(0ZUYORUZ

Belirtiyi degil, ticari mimarideki kinlma noktasini hedefleriz.

01 A Bilyiime stratejisinin Nereden, nas/l, hangi sirayla
alll  net olmamasi biiylinecedi tanimsizdir.
02 ™y Gelir ve karhh@in birlikte Biri biytirken digeri
yonetilememesi feda edilir.
03 é@ Marka ve satisin | lletisim ayn, ticaret ayn
kopmasi diinyalarda yasar.
ﬂ 4 % Perakende aginin | Ag bliyiir, majaza
verimsizlesmesi ekonomisi bozulur.
05 \Q E-ticaretin karh Ciro artar, katki marji
biylimemesi negatiftir.
06 @ Uluslararasi biiyiimenin Ulkeler firsatla agilir,
plansizhgi modelle yonetilmez.
{” B Organizasyonun dlgegi Yap, diinkii sirkete gére
&84  tagiyamamasi | kurgulanmistir,
= E-TICARET
ﬂﬂ i Verinin karara Raporlama vardir, karar KARLILIGI
anll déniismemesi mekanizmas: yoktur.

Bu sekiz problem, teshis ettigimiz her seyin ¢ozum haritasidir.

? .
S0 WHAT? Tani — ) Mimari — {0} Uygulama — | Olgiim

@
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BOLUM 05 - MUDAHALE MANTIGI

HER PROBLEM

BIR MUDAHALEYE,
HER MUDAHALE
OLGULEBIILIR _

BIR SONUCA BAGLANIR.

Veriye dayali midahaleler, sirdirilebilir
biyume ve blcilebilir sonuclar yaratir.

DOGRU
MUDAHALEYi
KURGULA

PROBLEM MODAHALE BEKLENEN SONUG
) Gelir motorla id Yeni bilyiime alanla PROBLEMI
) gl vevssvon sayime sk s o TANI

02 @ Dilsen krliik Fiyat ve kanal mimarisi E::::ﬁ:f
" A e
TR verimsiz magazate kil st tabea o cho

.E Diisik dijital danisim f;“r;:;“m‘::::sﬁmw mim

‘:’; Organizasyon karmasas: E:':‘:::i“‘“‘*'“ :l:l':ll:ﬂ:'lnﬂ

@/' U WHAT? Dogru miidahale, dogru 6ncelik ve dogru olctimle her problem blylime firsatina dondsdr.

S . :
Q Tam — % Midahale — {G} Uygulama — 4l Olcim — @ Sonug
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BOLUM 05 - DEGER YARATIMI

1 A Y 09,
4 02 & 3 3 i
n u H.Il AI_ AN GELIR MOTORLARI MARJ MiMARISi MARKA SERMAYESI KURUMSAL KAPASITE
DAHA FAZLA GELIR DAHA YUKSEK KARLILIK DAHA GUCLU MARKA DAHA OLCEKLENEBILIR
BE [ ] | | [ ] 2
Yeni kanallar, yeni pazarlar, Fiyat mimarisi, kanal ekonomisi, Net konumlandirma, talep ORGANIZASYON
l “ l[B I lI giiclenen mevcut kanallar. promosyon disiplini. yaratma sistemi, fiyat giict. Yaps, yetkinlik, karar ritmi
ve veri sistemleri.
« Gelir gesitlendirmesi + Dogru fiyatlandirma = MNet konumlandirma .
« Kanal genisletme + Kanal karlilig + Talep yaratma sistemi s Lmanienie Yep!
+ Yetkinlik geligimi

» Miisteri tabami biyilitme * Promosyon optimizasyonu » Marka alg ve tercihi
y 4 TSR 2 g = Karar ritmi ve geviklik
« Satig performans artisi + Maliyet verimliligi » Fiyat glici » Veri ve teknoloji altyapisi

Ticari bilyiimenin dort temel g

boyutuna odaklanarak, stirdiirilebilir = '
ve olclilebilir deger yaratiyoruz. e SO
©/ Sl] WHAT? Q TNl = D MMARI — {3 UYGULAMA — ] Ol — @ soNug

Dogru tani, dogru mimari ve disiplinli uygulama ile her alanda élgllebilir deger yaratiriz.
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BOLUM 06 - MODELIN TANIMI

COMMERGIAL
GROWTH
ARGHITEGTURE

Bir sirketin stratejisini, markasini, gelir kanallarini,
musteri sistemini, organizasyonunu ve verisini
ortak bliyume hedefleri etrafinda yeniden
tasarlayan butlnsel ticari isletim modelidir.

ISLETIM MODELI BUTUNSEL 5 GLCULEBILIR
Rapor degil; ginlik kararlarn Sekiz blytme situnu DDH Her modl, tanimli
ybneten galisan bir sistem tek merkeze baglanir ticari KPI'llarla izlenir
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BOLUM 06 - MODELIN GENEL GORUNUMU \

SEXIZ SUTUN, TEK MERKEE: /| " = T
GELIR, KARLIIK S—c

MARKA DEGERI [ =8
ORGANIZASYONELKAPASIE/ | /=== #5

Model nasil f;ahslr'?

Siitunlar bagimsiz projeler degildir
Her siitun, merkezdeki dart sonuca aymi anda hizmet eder.

Sira teghisle belirlenir
Hangi slitundan baslanacagina diagnostic karar
verir; sablon yoktur.

Capraz alanlar mimariyi tutar
Fiyat, veri, insan ve teknoloji tim siitunlar yatay keser.

Bilyiime sorusu artik ‘hangi kampanya?’ degil;
‘bu sekiz siitunun hangisi darbogaz?’ sorusudur.
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GROWTH STRATEGY:

NEREYE ULASIR,
NASIL BUYURUZ?

Blyume tesadlf degil, dogru sirayla
uygula_nqn stratejik ad|mla[|n SOﬂLIClel-.}r. BaliF akiannif
Modelimiz, kaynaklari en ylksek degeri tanimlanmasi ve
yaratacak sekilde konumlandirir. buytittilmesi

05

YATIRIM ONCELIKLERI

Kaynaklarin etki ve geri
donuse gore dagitimi

N
LN

03

GELIR HAVUZLARI

-~
01

BUYUME HEDEFLERI
MNet, dlculebilir ve
zamana baglh hedefler

BUGUN

Mevcut Durum /||

\T_T'_iii

06

TICARI SENARYOLAR
#& Farkh senaryolarla en
dodru yol haritasi

UME
PORTFOYU /|

- Sirdarilebilir, Olqek!enetnlnr

04

KANAL ROLLERI
Dogru kanal stratejisi
wve rol tanimilan

02
PAZAR & KATEGOR
ONCELIKLERI

J En yuksek potansiyele
sahip alanlarin segimi

Dodru adimlarla, dogru
sirayla, dogru sonuclara.

/{l +81% +69% oQo +22%

O NET GELIR ) O LFLCIRO W LFL ADET
BUYUMESI BUYUMESI BUYUMESI

w | +500%

L E-TICARET
BUYUMESI




CONSULTING

BRAND & DEMAND:

MARKA BIR LOGO DEGIL: ~~ zzon-s
TLEP YARATAN BIR SISTEMDIR - @ <~

3N ' SURANAKIAS BOLOM 06 = SUTUN 2/8

S

MARKA ANLAMI URETIR GUVEN INSA EDER — (kv
o Net bir defier 6nerisi sunar o :::i::}a;“tar- hayal kirikbigi el @ "
o Hedef kitlenin zihninde o Deneyimi kaliteyle siirekli ~

anlambi bir yer edinir dogrular

o el Given zamanla bilesik sekilde — ([IB8] PR

o Duygusal bag ve aidiyet yaratir o S s Bk !
TUTARLILIK SAGLAR — gy T
o Mesaj, deneyim ve davranis o Zaman icinde tarmnirlik,

her kanalda uyumludur tercih ve sadakate dantisir

Sﬂ WHAT Talep yaratmayan marka yatirimi gider;
. talep yaratan marka yatirimi fiyat guciine doniisen sermayedir.
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SALES & REVENUE:
SATIS, HEDEF DEGIL !
TR ) ) 5

DOGRUDAN || ToPTAN ||  payi .
Satis performansi tek basina hedeflerle degil; kanal rolleri, | " BAYI | B2B ‘ E-TICARET | | DISTRiBUTOR ‘ KURUMSAL | = PRIVATE
fiyat mimarisi, tesvik sistemi ve saha ritmiyle dlceklenir LABEL

seklenr 008 || = || gy
M4 Satis kanal stratejisi Promosyon yénetimi i ':?Lq"c:fj %l f | [‘ | — | O_ﬁ ﬂli

[t
Dogrudan, toptan, bayi ve '|L- o Takvimli, derinligi tasarlanmig |
B2B'nin rol dagilim y kampanya sistemi

o)

Satis hedef sistemi [ f B2B ve kurumsal satis
Kanal ekonomisinden Private label dahil kurumsal
tlretilen hedefler gelir hatlan

Bolge ve miisteri segmentasyonu |'1 |"I “J Bayi ve distribiitér yonetimi
Saha kaynafumin getiri L J{l Secim, hedef, destek ve
aodakl dagilirmi performans modeli

Fiyatlandirma ) Tegvik ve prim sistemi = _ e
Kanal bazli fiyat mimarisi ve Mtﬁ Marji ve stratejiyi dillendiren - e R B
disiplin kurallar prim tasanmi ; —— GEl .

Satis ekibine hedef vermek kolaydir;

;s_ﬁ-m;ﬁu hedefi tagiyan kanal mimarisini kurmak yonetim isidir.
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1  Lokasyonu dogru mu?
ﬂ2 Kira modeli ve sartlar uygun mu?
[]3 Ciro potansiyeli gercekgi mi?
EBITDA marj yeterli mi?
LFL etkisi yaratir mi?
Geri ddeme stiresi kabul edilebilir mi?
m? verim hedefi saglanir mi?

Personel ihtiyaci planlandi mi?

RETAIL & NETWORK:
HER MAGAZA BAGIMSIZ
BIR YATIRIM KARARIDIR

Blyume dedgil, birim ekonomik performans odakl karar aliriz.

LOKASYON

KIRA

CirO

EBITDA

LFL

GERI ODEME

m? VERIM

PERSONEL

----_._._,_________.‘__'_ —

MAGAZA vaTiRim

; ANALJZ, e
= I/ P&t 6zeTi

'Bfuf Kar ~ 18, Sm_m-m L
EBipy 8.140.000 1,
EBITDA Marj 2960000 7
i ‘_f""’_‘ﬂ? Tutan %'1.50
G#0i Oceme g 7200000 7,
24y

‘ sn WI'IAT? ‘ Her magaza, kendi ayaklan iizerinde duran bir yatirim birimidir.
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E-GCOMMERCE & DIGITAL:

VERI ODAKLI YONETIM,
OLCULEBILIR BUYUME

Dogru veri, dogru kararlan getirir.
Her adim élciiliir, her aksiyon biiyiimeye doniisiir.

Kanal Performansi
Her kanalin ciro, karlihk ve
RO performansi takip edilir.

Uriin & Kategori Analizi
En gok kazandiran Uriin ve
kategorilere odaklanilr.

Miisteri Yasam Boyu Deger
CLV, tekrar satin alma ve sadakat
metrikleri optimize edilir.

Pazarlama Verimliligi
Reklam harcamalarinin getirisi
ve ROAS dizenli olgildr.

/1
r|'||||

5
)6
)7

)8

Sepet & Donlgilim Optimizasyonu
Dénisim hunisi analiz edilerek
kayiplar minimize edilir.

CRM & Otomasyon
Kisisellestirilmis iletisimle
satin alma sikhg@ artirilir.

Stok & Operasyon Verimliligi
Stok devir huzi ve tedarik stiregleri
veriyle yanetilir,

Raporlama & iggbrii
Gergek zamanh dashboard'larla
stratejik kararlar hizlanir.

E-COMMERCE DASHBOARD

MNET CIRQ &

£45,624,000

CIR0 TRENDH

128,842

OAT. SEPET TUTARI

t354

KAYNAK BAZLI Cb0 DaGEIMI

B Orgonik
B Reklam
B Dogrudan
W Parar Yorler

KARLILIK GOSTERGELERi

Brint Kir Marji
Pazastama Giderl / Cirg

Giderl / Ciro
Mot Kir Meary

Veriyle yonetilen e-ticaret yapisi; daha yiiksek doniisiim, daha diisiik maliyet ve siirdiiriilebilir
karhlik ile biiyiimeyi kalici hale getirir.
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CRM & OTOMASYON: e veucuuuy
JLISKIYI DEGERDENE 8.0 @) B O

' — -~
D 0 N u STU R U N FARKI“E;LIK KE;IF ETKiLE$iM - SADAKAT TNJSWE

M A

CRM & OTOMASYON KATMAN
Dogru miisteri, dogru zamanda, dogru icerikle. ' '
Otomasyon, kisisellestirme ve veri entegrasyonu 2 ¥
ile her etkilesimi biiyiimeye doniistiiriir. @ C&) @

(. // , VERI TOPLAMA SEGMENTASYON OTOMASYON IGERIK & KANAL
Q l_l_l ) w & ANALIZ AKISLARI YONETIMI
CO — 0Ooo D”H “~=
TEK MUSTERI KiSISELLESTIRILMIS AKILLI OTOMASYON OLC, GBREN, B
GORUNUMU ILETiSiM AKISLARI GELISTIR RY AYNAKLAR
Tim temas noktalan Dogru mesaj, dogru Tetikleyici senaryolarla Veriyle optimize et, @ ﬂ
tek profilde birlegir. kanalda, dofru anda, sirecler otomatik igler. performans: artir. D . E @
Web Sitesi Gagn Merkerl
Mabil Uygulama Magaza / POS E-Posta Sosyal Medya =
CRM'DEN BUYUMEYE ETKi B ————

22 +35% = +23% S +42% ..3“% Otomasyon insanin yerini almaz;

MUSTER] SADAKATI TEKRAR SATIN ALMA MUSTERI YASAM BOYU DEGERI BASI MALIYETI

dogru iliskiler icin zamana alan acar.
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INTERNATII]NAI. EXPAN

F
ULKE SEGIMI Y
o R . ) i it
LLE YAPILIR
07 ‘ INTERNATIONAL EXPANSION )
COMMERCIAL GROWTH ARCHITECTURE SUTUNU
01 Ulke segim modeli Pazar biiyUkIGga, rekabet, giris maliyeti ve risk skoru
02 Pazar dnceliklendirmesi Hangi lilkeye hangi sirayla girilecegi
03 Distribitor modeli Secim kriterleri, hedefler ve yonetim sistemi
04 Master franchise Sézlesme, standart ve blylime taahhitleri
05 Dogrudan yatirnm Kendi organizasyonuyla girig senaryost
06 Uluslararas: fiyatlandirma Ulke bazli fiyat mimarisi ve marj korumasi
07 Lokalizasyon Uriin, iletisim ve operasyonun yerel uyumu
08 Global standartlar & lilke KPI'lar Merkez kontrolii ile yerel esnekligin dengesi

70 ulkeden 103 u[keye genlgleme deneylmlmizln ozu:
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ORGANIZATION, DATA & A
(ARAR 1| DA B
LU

COMMERCIAL GROWTH ARCHITECTURE SUTUNU

= ‘:- : J: - 5 | . _ | RS

(m Organizasyon tasarimi Stratejiyi tagiyan yapi ve roller - 1 % — i . ) | KARAR MERKEZI
| . PR 07 AIDESTEKL A Y & = !

Yetki ve sorumluluklar Kim neye karar verir — yazih ve net | Nk KARAR S;ItﬂE'-!LEl;fI

m KPI ve performans sistemi Hedeften bireysel skorkarta inen zincir

m Yénetim toplant: ritmi Haftalik/aylik karar treten toplanti mimarisi
e . | . A

m Dashboardlar Yéneticinin tek ekranda gordiigii ticari gergek |

05 TRHMIHE« . S ol .
St Lﬁ!“;" RN Seoad = : = = o —
‘ m Satis tahmini ve talep planlama = Veriyle beslenen ilerive déniik planlama AL y L 04 ¥0NET|'M
: TOPLANT| RiTMi
| Al destekli karar sistemleri Fiyat, stok, kampanya ve icerik kararlannda zeka I . ' : 0 g
| s Sl fencdya Ve e yapay S 05 DastBoaRDLAR
. e ——

. @ Veri yonetigimi Tek dofiru veri kaynag ve tamm birlii , ;
A A

sn WHAT? Rakipleriniz sizinle ayni veriye erisebilir; fark, veriyi karara cevirme hizinizdadir.
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BOLOM 06 - CAPRAZ MIMARI

10 1 T SETORAR YATAY S8 -
WA it A TOTAR 1 AR

m Fiyatlandirma | Tiim kanallarda tek fiyat mimarisi ve disiplin kurallar

m | ;(ﬁ_rl;llk 3 | Her kararin katki marji {izerinden test edilr;le;

m Uriin ve portfoy | Hangi riiniin hangi kanalda hangi rolii oynadigi

m Veri | Tek dogru kaynak; tanim birligji; karara akan veri

E _Evﬂﬁr— | Yetkinlik, sahiplenme ve peﬁurman;]ﬂzrui it
m Teknoloji = | éiste%lerin ticari stirece hizmet edece_k bigimde kurulm;'m 3
_U;'gulama yonetimi | PMO disipliniyle takip, risk ve bagimlilik yonetimi

®/ ‘ s“ WHM, Siitunlar dikey mitkemmellik, capraz alanlar yatay tutarlilik iiretir;
: biyime ikisinin kesisiminde gerceklesir.
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BOLUM 06 - HIZMET ALANLARI

“ IZM E I Blyime
P u HT F nv “ I P

Stratejiden uygulamaya, ticari bliylmenin tum 04
kritik alanlarinda ugtan uca destek veriyoruz. sd

Ticari Model
ve Karlibk
Pazarlama

)
. E-Ticaret ve
- Dijital Ticaret

r
|
ﬂ'i Biiylime Stratejisi []2 Ticari Model ve Karlilik '*"'

Firsatlan belirler, net dncelikler ve Gelir modellerini tasarlar, karlilg
biiyiime yol haritalan olustururuz. artiran yap: ve fiyat stratejileri kurariz. Sﬂtl§ ve

Kanal Yonetimi

Perakende
Yonetimi

Marka ve Pazarlama

Giiclii marka konumlandirmasi ve
etkili pazarlama stratejileri gelistiririz.

Magaza operasyonlarini optimize eder,
migteri deneyimini iyilegtiririz.

Uluslararasi Biiyiime

Yeni pazarlara agilma stratejileri ve
global biylime yol haritalan olustururuz.

03
@5 Perakende Yonetimi
07

ﬂ@ Satis ve Kanal Yonetimi
UE E-Ticaret ve Dijital Ticaret

08 Organizasyon, Veri ve Performans 0

Satis performansim yikseltir,
kanal stratejileri ve yénetimini glclendiririz.

Dijital kanallan blytitlr, entegre ve
karl e-ticaret ekosistemleri kurariz.

Dogru organizasyon tasarimi, veriyle 4
karar alma ve performans yGnetimi kurariz. !

Uluslararasi

S - at

Organizasyon;'
Veri ve
Performans

Her hizmet basligi, dl¢tlebilir blylime sonucuna
baglanan bir dontisim mudahalesidir.
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TICARI DGNGSiM
SOMUT SONUCLAR.
DEGER VARATIRIL

Stratejiyi aksiyona
gevirir, surdlrilebilir blyumeyi
rakamilarla insa ederiz.

@
i,

MARKA

&

ULUSLARARASI %l S
BOYOME DONDSOMD
COMMERCIAL r
GROWTH
@} ARCHITECTURE il
OPERASYONEL SATIS
MUOKEMMELLIK PERFORMANSI
[qo]e)
laap) b=
CRM & MUSTERI E-TICARET
DEGERI BUYOME
Dogru strateji. (7 ff :
Gugli uygulama. [ 4¢/ Wﬂ%
P - a1
Olgiilebilir sonuc.
SO WHAT? »

NET GELIR BUYUMESI

+87%

(YoY)

¢ozOM
0DAK

ALANLARIMIZ

STRATEI
& PLANLAMA

Ticari donlisimi ugtan uca yonetir, sirketinizin gelecegini birlikte insa ederiz.

MARKA SATIS
DONDSOMD

Blyime sansa birakilmaz,
tasarlanir ve yonetilir.

(Gobhar Aoy

g

7

- —

b i

2 =

Lt dirm bemn
Frefeaee

b= & S

E-TICARET BUYUMESI MAGAZA AGILISI ULKE SAYISI
+900% 135+ 103
(YoY) Yeni Magaza Ulkede Variz

E-TICARET ~ CRM & MUSTERI
BUYOME DEGERI

OPERASYONEL

PERFORMANSI MOKEMMELLIK

@

LFL CiRO BOYOMESI

+63%

(YoY)

ULUSLARARASI
BUYUME
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BRAND TRANSFORMATION:
MARKAY]

BILINIRLIKTEN
FIVAT GUCUNE
TASIR

@ HANGI PROBLEMi GOZER?

Marka bilinir ama tercih edilmez
iletisim yatinmi satisa dénmez

Fivat glicl yoktur; indirimsiz satilamaz
Marka mimarisi karnisiktir

icerik tiretimi plansiz ve pahahdir

L I T

NE YAPILIR?

Marka teshisiyle basglanir; konumlandirma, marka mimarisi

ve hedef kitle netlestirilir; iletisim platformu, igerik sistemi,
influencer/UGC ve PR mekanizmas: tek talep motoruna baglanir.

TICARI SONUG

Marka, fiyat etiketiyle degil deder onerisiyle satar;
iletisim bitgesi élgilebilir talebe dénisgir.

TESLIMATLAR

+ Konumlandirma ve marka mimarisi dokimani
lletisim platformu ve kampanya mimarisi

icerik ve sosyal medya sistemi

Influencer/UGC ve PR programi

Uriin lansman playbook'u ve marka saghg: KPI seti

D O O
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NISANTASI
& Adky Lokoyon
§ Ciro Potansiyel: Yiksek

RETAIL & STORE NETWORK GROWTH
i BIIYIIIMEIJ[N ONCE .

Aday Lokatyon

= * - o dy
S Cira Potansiyefi: Orta I ol q y : ~th Is
II.IIl: I|l Klln“ .- . -. e |
1l . B r'iﬂ.'l_\-'lr;h};uy.-‘.-n
1| | 0| A Cira Pat, 0
i |; | | e s

Bl HANGi PROBLEMI GOZER?

* Magaza basi ciro diistyor

* Yeni aciliglar geri ddemiyor

= Bolge yonetimi zayif, standart yok .
= Franchise sistemi kurulmamig TESLIMATLAR

* Magaza deneyimi markay! tasimiyor

= Ag verimlilik analizi

NE YAPILIR? «  Lokasyon fizibilitesi _
Mevcut ag magaza bazinda P&L ile analiz edilir; *  Magaza P&L E
verimlilik programi devreye alinir; lokasyon stratejisi
ve fizibilite modeli kurulur; franchise ve agilig *  Franchise paketi

playbook’u standartlastiriir.
*  Omnichannel standardi

EJ Ticari sonug

Magaza basi ciro ve ag EBITDA's: biyiir;
her yeni acilis hesaplanmis bir yatinma dondsdr.

Perakende agi magaza sayisiyla degil, magaza basi verimlilik ve ag EBITDA'si ile yonetilir.
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F-COMMERCE & DIGITAL GROWTH
DIJITAL CIRO KANALINDAN
KR MERKETINE DONDSTURDR

@1.

B\

HANGI PROBLEMI COZER?

Trafik var, doniisim yok

ROAS pozitif, katki marji negatif
Pazar yeri bagimlilig blylyor
Sepet ortalamasi yerinde sayiyor

Retention &lgiilmiyor

3. TICARI SONUG

Dijital kanal, siparis bazinda

pozitif katkiyla ve pazar yeri

bagimlilig azalarak biiyir.

@ 2. NE YAPILIR?

Site ve kanal denetimiyle baslanir;
CRO programi, katki marji hedefli
performans pazarlamasi, SEO varlig,
pazar yeri ekonomisi ve retention

motoru tek dijital P&L (izerinde kurulur.

4. TESLIMATLAR

= Dijital denetim ve donisiim yol haritasi
= CRO ve (iriin sayfas standartlan

= Performans pazarlama ve SEO sistemi
= Pazar yeri strateji ve fiyat kurallan

» Dijital P&L dashboard'u ve retention programi

DLJITAL PEL DASHBOARD
MET ClRD SiPARIS ADED]
£15.860.000 52.390
+28%

T QR g

+31%

on ddagen

SATRS TRENDI i
FANAL DAGIL )

]

L T
® P el %35
B ot aag g
gy

Dijital biiyiime, siparis basina katki marji pozitif oldugunda kalicidir.
Dogru modelle, dijital kanal kar merkezine donisir.

KATKI Mgy
%34,2

+6,2 puan

VB geTen dénem

ROns

4,7
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DATA-DRIVEN STORE MANAGEMENT:
VERIYLE YONET, PERFORMANSI
ARTIR, MAGAZAYI GELEGEGE TASI

Magaza performansini ugtan uca oélger, analiz eder ve aksiyona doéndstiriraz.

Dogru veri, dogru karar, strdirilebilir bliyime saglar.

iii PERFORMANS OLGUMU @

« Ciro, adet, sepet, dénislim orani
* LFL, biylime ve hedef gergeklegme

« Zaman, bilge ve kategori bazh analiz

Q MAGAZA OPTIMIZASYONU cxt
oL i

« Lokasyon ve portféy analizi
» Kategori karmasi ve alan verimliligi

+ Personel planlama ve vardiya optimizasyonu

@’ KARLILIK YONETIMI
» Magaza bazli P&L ve maliyet analizi
= Briit kar marji ve stok devir hizi

» Karhlk artineg) aksiyon planlan

VERI ODAKLI KARAR

* KPI dashboard'lan ile anlik gériinim
+ Sapma analizi ve kok neden galismalan

* Senaryo ve aksiyon onerileri

SATI$ VE MUSTERI icGORUSD

* Misteri segmentasyonu ve CLV analizi
» Davrans ve tercih analizi

= Sadakat ve yeniden satin alma stratejileri

SUREKLI iYILESTIRME
* Aksiyon takibi ve sonug dlgiimu
= En iyi uygulamalann yayginlastinilmasi

» Sirekli gelisim ve slrddrilebilir biylime

MAGAZA PERFORMANS DASHBOARD

HET CiRD ADET SEPET AT Ddwiglia oRaNI
£8.750.000 14.250 £614 %24.6
+28% +18% +9% +3,2 puan

CiRO TRENDI KATEGOR| DAGILIMI MAGAZA PERFORMANS! - LFL

B Parhen

W gkem

W ANnrsuse

W Digger

& oxeT!
BAZL! PEREOAMAN TN
MAGATA = ADEY o TR
L i S0 S P

prwet ONT:

o - HITEANT

5. 70,000 - 4, sun i AT
(AT

sn WHAT? Veriye dayali yonetim yaklasimiyla magaza performansini artirir,
¢ karliig: yukseltir ve strdurilebilir biyimeyi guvence altina aliriz.
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OMNICHANNEL
EXCELLENCE:

TEK DENEYIM,
TUM KANALLARDA.

Miisterileriniz markanizla nerede ve nasil
etkilesime gecerse gecsin; aym kalite, aym
kolaylik ve aymi degerle bulusur.

8 TANIMA
Tiem kanallarda tekil misteri

prafili ile 360° goéranam
ve gercek zamanl iGgori.

SATIN ALMA

Online, magazada veya mobil
uygulamada kesintisiz,
glvenli ve hizll satin alma,

BAGLI KALMA

Sadakat programi, 6zel
kampanyalar ve igeriklerle
wzun vadeli iligki.

S0 WHAT?

BOLUM 07 -

YENI KOLEKSIYON

OMEmLEN CaVeiR

KESFETME

Web, mobil, sosyal medya
ilham verici,

kigisellestirilmig kegif.

TESLIMAT & TESLIMAT
Magazadan teslim al, eve
génder, ayni giin teslimat gibi
esnek segenekler.

OLCUM & OPTIMIZASYON
Kanal performansini slirekli

eriyle yonetir ve
deneyimi iyilegtiririz.

ONLINE MAGAZA

7/24 erigim
Kolay aligveris

FiZIKSEL MAGAZA + DIJITAL DENEYiM = BUTUNLESIK BUYUME

HiZMET 7/8

MAGAZA DENEYiMI

Uriinii dene,
bilgiye aninda ulasg

Omnichannel yaklasim, musteri deneyimini kusursuzlastirir,
tek temasla baslayan iliskiyi sadakate ve strduritlebilir bliyiimeye dontistrdr.

-

HER AM
HER YERDE
AYNI DENEYIM

MOBIL UYGULAMA
Siparts Takibi

Ozal Kampanyalar
Sadakat Puanlan

STOK GORUNURLUGO
Garcok Zamanl Stok
Tim Kanatlarda
Seffathk

PERSONEL DENEYiMIi

Tablet ile drin &ner,
stok ve siparis olustur

Online siparisini
magazadan teslim al

Ortalama Siparig Degeri Miisteri Baghlng
Artisi Artisi

MAGAZADAN TESLIM AL

L0y Cliig l ‘

1450 i

Pliap
>
(A Qo e
SADAKAT PROGRAMI

Puan kazan,
ozel ayricaliklar elde et

Tekrarlayan Satin Alma
Oram Artigi



GOKHAN AKDAG CONSULTING BOLUM 07 - HIiZMET 8/8 46

VERIViDOGRUOKUR, B N
GELECEGI BUGUNDEN = _ k" A f

Q DiJITAL
DENEYIM
: £, (O  KISISELLESTIRILMIS
. « : s C¥r ONERILER
| ' \ . - ' - X5 S o L
1
Dogru veri ve gelismis analitik ile misterinizi daha iyi ' ¥ o= ' MABAZADA VAR o/ gg:‘ll!l‘ri?::]{

anlar, her kanalda daha isabetli aksiyonlar alir ve - ' ONUNEDAVAR o

surdurilebilir rekabet avantaji yaratirsimz. .

KANAL BAZLI
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:@ Tim kaynaklardan gelen veriyi tek bir ¢ati altinda = i RS - ' S (Click 8 Catiecyy
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Veri glivenligi, KVEK uyurmu ve yonetigim standartlariyla . o - Tekrarlayan Satin Alma Oram Artigi
siirdiriilebilir ve etik veri yénetimi saflanz. Tim kanallardan vertyl Verivi dofirular, zenginlegticic Mlert analitik ve Al ile Vorlyl stratejik aksiyona Dofiru zamanda, dofru Senuclan dlger, Sfirenir ve

toplaywp entogre ederiz ve analize hazrlamz ipRbrdler dratiriz. dnlgtiruniz kanalda akskyon alinz. sirekli fyilegtiririz, + 22 0}(
0

Pazarlama ROI Artisi
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- " Veriyi or r icgoriyu iyon onusturirdz. . oy ; e y —
Q sn WHAT? eriyi dogru okuruz, icgoriyu aksiyona donustuririz VERI « ANALITIK « ICGORU « AKSIYON « BUYUME
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Her kanalda daha gliclii, daha kérli ve sirdurilebilir blytmeyi birlikte insa ederiz.
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HER SEKTORE

AYNI REGETE UYGULANMAL,
TICARI MODEL

SEKTORUN GERGEKLERINE
GORE TASARLANIR.

Dogru model, dogru icgdrii ve dogru aksiyon
ile surdurilebilir rekabet avantaji yaratinz.

m PARFUM & KOZMETIK Duygusal satin alma + yiiksek marj + tester ekcnomisi
(02  MODA & TEKSTIL Sezon riski + koleksiyon ticareti + premium fiyatlama
03 PERAKENDE Lokasyon + majfaza P&L + saha organizasyonu

04  DIJITAL TICARET Déniistim + katki marji + pazar yeri ekonomisi

05 FMCG Dagitim derinligi + raf ekonomisi + talep yaratma
06  MOBILYA & EV YASAM Yiiksek sepet + uzun karar dongisii + showroom

07  SAGLIK & MEDIKAL Regiilasyon + giiven temelli satis

08  HOSPITALITY Doluluk + gelir yénetimi + B2B / MICE

su WHA-I-? ‘ Her sektorln ticari formuld farklidir;
. uzmanlik, bu formuld sirketinize gore yeniden kurmaktir.
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DENEYIM ODAKLI
BUYUME MODELIYLE
DEGER YARATIRIZ.

Tiiketici davramiglarindaki degisimi ongérir, sektoriintize 6zel
stratejiler gelistirir ve markamizi strdurilebilir sekilde bluyGtariz.

DENEYIM ODAKLI STRATEJ
O Musteri deneyimini merkeze alan stratejilerle

marka baglbg ve sadakati gl¢lendiririz.

SEKTOREL UZMANLIK
Her sektdrin dinamiklerini anlayarak, size dzel
biylme planlan tasarlariz.

VERI & iCGORU
Veriyi aksiyona dénustardr, icgdrilerle
rekabette fark yaratinz.

SURDURULEBILIR SONUGLAR
Kisa vadeli kazarmmlar degil, uzun vadeli ve
dlgilebilir sonuglar Gretiriz.

Dogru strateji, dogru deneyim ve dogru icrayla
sektorinizde kalici deger yaratiriz.

SEKTOREL UZMANLIK
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BOLUM 09 - KANITLANMIS SONUCLAR
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%60 %69 %900 %400

— NET GIRO BUYUMESI — LFL CiRO BUYUMESI — E-TICARET BUYUMESI  — SOSYAL MEDYA TOPLULUK
— ULKEYE GENISLEME — MAGAZA ACILISI (18 AY)  —MAGAZALIK ORGANIZASYON — YILLIK TICARI BUTCE

Tim metrikler ilgili gbrev dénemlerinde bizzat yonetilen fonksiyonlarin dogrulanabilir sonuglandir.
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BOLUM 09 - VAKA 1

LORIS PARFUM:
TIGAR] FONKSIYONLAR
TEK SISTEMDE BIRLESINGE —

%87 NET GELIR BUYUMES|

MUDAHALE ALANLARI

[]'I Ticari fonksiyonlarin entegrasyonu —

Satig, pazarlama, perakende, e-ticaret ve CRM tek yGnetim sisteminde birlegtirildi ﬂ / 5 ﬂ B
02 E-ticaret biiyiime program — E] :

Déniisiim, performans pazadamas: ve karhlk disipliniyle kanal yeniden kuruldu E-TICARET
u 3 Perakende afji geniglemesi —

18 ayda 135 magaza aglisi [] / 4 n U
04 Global pazar genislemesi — D&

70 tlkeden 103 (lkeye tagind TOPLULUK
u 5 CRM ve topluluk sistemi —
150.000 CEM kaydi, 1.000+ igerik Greticili topluluk

Tek tek girigimler dedil; entegrasyonun kendisi biiyiime motorudur —
%87, bir kampanyanin dedil bir mimarinin sonucudur.
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BOLUM 09 - VAKA 2

ZEKI TRIKO: PREMIUM
YENIDEN KONUMLANDIRMA -

%135 LFL NET GELIR BUYUMESI

MUDAHALE ALANLARI

[I'I Premium yeniden konumlandirma —
Marka, fiyat glicl Uretecek sekilde st segmentte yeniden kuruldu

“2 Global magjaza aéji —
Paris, Dubai ve Miami dahil 25 premium magaza

“3 E-ticaret programi —
Kanal, premium marka diliyle ve kér disipliniyle biytildi

|] 4 Global kampanya, PR ve kreatif —
Ulustararas goriinurlik ve marka itiban stireglen yonetildi

25 PREMIUM MAGAZA - PARiS, DUBAI, MIAMI

Premium konumlandirma bir estetik tercih degil;

%135 LFL buyumeyi mumkiun kilan bir fiyat glicu stratejisidir.
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BOLUM 09 - VAKA 3

LELAS: 17 ULKEDE
SIFIRDAN KURULAN
BUYUME ALTYAPISI

MUDAHALE ALANLARI
01 Uluslararasi biiyiime — 17 iilkede distribiitér ve magaza temelli genisleme

02 Perakende agi kurulusu — 220 magaza aciisinin ydnetimi

03 E-ticaretin sifirdan kurulmas1 —
Kanal altyapisi, operasyon ve pazarlama sistemi bastan insa edildi

Egitim ve satis sistemleri — Magaza ici satis davranisi standartlastirildi

EED 11 +%hi4

MAGAZA ULKE SEPET

GOLDEN
SILVER TONSS

Sﬂ WH M"’? ‘ Sifirdan kurma deneyimi, doniisiim deneyiminden farkh bir kas ister:

sistemin ilk versiyonunu tasarlayip ayaga kaldirmak.
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BOLUM 10 - ASAMA 1 — DIAGNOSE

DOGRU TESHIS,
DONUSUMON VARSI

Finansal sonuclar — Gelir, marj, nakit ve LFL kirlimlari I I I I I

o LR ST B o

Y i I

[lz Kanal performansi — Kanal bazli P&L ve rol analizi

03  Uriin ve fiyat mimarisi — Portfoy, fiyat merdiveni, promosyon gegmisi
04 Marka saghgi — Bilinirlik, tercih, fiyat giicli sinyalleri

05 Miisteri davranisi — Segmentler, tekrar orani, CLV

06 Organizasyon — Yapi, karar haklar, prim ve ritim

07 Teknoloji ve veri — Sistem haritasi ve veri giivenilirligi

nH Pazar ve rakipler — Konum, hcgruklar ve tehditler Commercial Growth Diagnostic
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BOLUM 10 - ASAMA 2 — PRIORITIZE

HER YT FIKIR DEGIL EN YOKSEK ETKIL FR UYGULANI

=, _.-r-‘.: =

ALTI ONCELIKLENDIRME
KRITERI:

« Gelir etkisi

« Karlilk etkisi

= Yatirim ihtiyac

» Uygulama stiresi

* Organizasyonel zorluk

= Stratejik dnem

e r——— =

L A —— — > - i .
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BOLUM 10 - ASAMA 3 — DESIGN

STRATEJI, GAUISANBIR
SIST[M[ BURADA DONUSTUR

Biiyiime modeli — Gelir motorlar ve hedef mimarisi
02 Kanal mimarisi — Roller, fiyat kurallar ve catisma ¢ozum
03 Organizasyon — Yapi, roller ve karar haklari
04 KPI sistemi — Dort seviyeli gosterge zinciri
05 Stirecgler — Kritik ticari sureglerin standardi
06 Ydnetim ritmi — Toplanti, gindem ve karar déngtisi
07 Teknoloji ihtiyaglari — Sistem ve veri altyapisi gereksinimleri

08 Uygulama plani — s paketleri, sahipler ve takvim
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BOLUM 10 - ASAMA 4-5 — MOBILIZE & EXECUTE

UYGULAMA BIR UMUT DEEIL; YONETILEN BiR DSIPLINDIR

MOBILIZE — ORGANIZASYONU HIZALA EXECUTE — UYGULAMAYI YONET

1. Proje yonetim ofisi (PMO) — Doniisiimiin tek koordinasyon merkezi 1

. Sorumluluk matrisi — Her is paketinin tek bir sahibi vardir

. Karar mekanizmalari — Hangi karar kimde, hangi esikte yukari gikar

Haftalik yonetim ritmi — ilerleme, engel ve karar, 60 dakikada

2 2. Pilot uygulamalar — Biiyik yatinm 6ncesi kontrollii test
3. is paketleri — Tanimli kapsam, gikti ve tarih 3.
4 4

Hizhi kazammlar — ilk 90 giinde gériiniir sonug ve momentum

. Risk ve bagimhhk yonetimi — Engeller siirpriz degil, giindem maddesidir

® fHSKS & DEPENDERCHES

i [EETE—

Pitpcdes bpelldy | O wid

R )
ot

Fopnm bamas

B
Bt g |
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BOLUM 10 - ASAMA 6 — MEASURE & SC

1 E
JALE

GELig
£1.280.650.000 S —— — :
¥ fecan v L5'| i : g
:..--"" PAH*M :II "M h, \:-..-IWI.
OFERASYOMEL VERIMLILIK ORGARIZASTON SAGLIE MARNA RLGHSH o
Il |‘ H I] I.l Hl‘ I.I.l H 2912 18 70 156420000
)
SEKIZ OLCUM ALANI — TEK YONETIM PANELINDE: = 5 f;
Gelir - Karliik - Déntsiim - Musteri - Operasyon - e T e B A - T o (B
Organizasyon - Marka - Nakit akis - il
FAMAL » BiLGE - (LKE PERFORMANS] =
52 Kasal Btége el Wk Dingim Oechemil RS etz = :
Ol¢c — Her girisimin basarisi, tasanmda tanimlanan e e e s sHr s e
KPI'larla, ayni veri kaynagindan izlenir creeq | Ay GSOTOMG comMamD N24 AWz W e
Ogren — Sapma bir sug degil, bilgidir: neden calisti / s = e s ® o :
neden galismadi sorusu yazili cevaplanir
Olgekle veya durdur — Kanitlanan model diger -
kanallara, bolgelere ve (lkelere taginir; kanitlanamayan -
durdurulur ' i ]
=y
SU WHAIL? Olgeklendirme disiplini, tek magazalik bir basaryi 700 magazalik bir sisteme doniistiiren seydir.
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BOLUM 11 - ILK 90 GUN

LK 30 GON: TESHIS,
TASARIM VE UYGULAMANI

T

Uygulama + Yonetim 3istemi = Tasarim + Hizhh Kazammiar < Teshis
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BOLUM 11 - FAZ 1 (0-30 GUN)

0-30 GUN: GERGEGI GORMEK

YAPILANLAR

'@ e | Yonetici goriigmeleri —
h=4) | Sahipler, C-level ve kilit yoneticilerle
' derinlemesine goriismeler

I Veri, kanal ve P&L analizi —
:I' Finansal kirihmlar ve kanal
- - ekonomisinin incelenmesi

Magaza ve dijital denetim —
Sahada ve ekranda ticari gercegin
gozlemi

Miisteri yolculugu analizi —
@ Farkindaliktan tekrara tim

EB

temas noktalan

Organizasyon analizi —
Yapi, karar haklan, prim ve ritim
incelemesi

FAZ CIKTILARI

i)

i 1 I

Mevcut durum raporu

| (Commercial Growth Diagnostic)

- Kritik problem listesi —

onem sirastyla

Gelir kaybi alanlarinin dokiimi

Hizh kazanim aday listesi

Biiyiime firsat haritasi
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BOLUM 11 - FAZ 2 (31-60 GUN)

31-60 GUN: SISTEMI TASARLAMAK
VEILK KAZANIMLARI ALMAK

04 05

P T - N L a 5 s - 58 ]
Biiyiime stratejisi Oncelikli girigim portfdyii KPI tasarimi Kanal rolleri Organizasyon onerisi ’i‘éh@:}égi'iﬁ larin
uy danimas
Hedefler, gelir motorlari ve | Etki-caba skerlamasiyla Dart seviyeli gdsterge Her kanalin gérevi ve Hedef yapi, roller ve |_ 7 1'de o azaniia)
senaryolar netlestirilir | siralanmig girigimler zinciri kurulur fiyat kurallan yazilir karar haklar tasarlanir

CYRRLNE

R\ P DT
ERLL LA BT A T E R L i

OncELikL] airigiv PORTFOYU

FIELL VAT ARITTAL AT — ek PO P
DEVREDE

Frguk | lictast
sur‘:gl;hncli

A :

; : -
CRM nlankan W 2
S sadeleghiedd g ot

i
barmnrnlendt o
% P
— e ——————
WHAT? ‘ Tasarim ile uygulama paralel yiiriir: 60. giinde hem sistem tasarimi hem de sahada alinmis ilk sonuglar vardir.
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BOLOM 11 - FAZ 3 (61-90 GUN)

B1-90 GUN: UYGULAMAYI VE
Y[lN[TIM RITMIN] KURMAK

Pilot uygulamalar — Kontrolli dlgekte saha testi

02
03
04
05
06

Yonetim dashboardlar — Ticari gercek tek ekranda

Satis ve pazarlama ritmi — Haftalik karar toplantilari
Sorumluluk matrisi (RACI) — Her is paketinin tek sahibi -\

ilk performans sonuglar — Olciilmils ticari etki

12 aylik yol haritasi — Dort ceyreklik plan kilitlenir

@0 JWUATHD  Bufazin hedefi sudur: danisman odadan ciktiginda da
Al = calismaya devam edecek bir yonetim sistemi birakmak.

YONETIM DASHEOARD
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BOLOUM 11 - 90. GUNDN BILANCOSU

90, GUNUN SONUNDA ELINIZDE
GALISAN BIR SISTEM OLUR—
BIR RAPOR DEGIL

/ Net biiyiime stratejisi — Hedefler, motorlar ve senaryolarla
Onceliklendirilmis proje portféyii — Skorlanmis ve kaynadi atanmis
Ticari KPI sistemi — Dért seviyede, tek veri tanimiyla
Organizasyon ve sorumluluk modeli — Yapi, RACI ve karar haklari
Hizh kazanim sonuglari — Olgiilmiis ilk ticari etki

12 aylik uygulama plani — Dért ceyreklik yol haritasi

Qﬁﬁ%ﬁ%“’

Yonetim dashboardlari — Karar iireten tek ekran

90 GUNDE, TICARI ISLETIM SISTEMI AYAKTADIR

12 aylik yolculuga bu envanterle cikilir: strateji, sistem, ritim ve kanitlanmis ilk sonuclar.
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LUM 12 - 12 AYLIK DONUSUM

12.0Y- SISTEMIN BUYOMEYE,
BUYUMENIN KURUMA DONUS TG

| _I!IJ .I |
| :' : I"‘lll- ;
m TEMELI am;uumn 02 — BUYUMEYI HIZLANDIR: tl3 = ﬁLGEKlE "E 04 — KURUMSALLASTIR:
Strateji, organizasyan, veri ve Kampanya mimarisi, satis inImIZE EI Planlama sistemi, performans
KPI altyapisi oturur; hizh performans, e-ticaret déniisiimii Kanitlanan piletlar yayginlagir; kiiltlirt ve yetkinlik transferi ile
kazanimlar marji ve giiveni byt ve magaza verimiliigi devreye girer yeni kanal, pazar ve otomasyon model sirkete mal edilir

devreye alinir

Yil sonunda hedef, danismana bagimhlik degil; kendi biiylime sistemini yoneten bir organizasyondur.
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BOLUM 12 - ILK YARI

(1-02: ONGE DISIPLIN
SONRA N

Q1 — TEMELI GUGLENDIR 02 — BUYUMEY! HIZLANDIR
_StLateji ve hedef sistemi Yeni kampanya mimarisi

Organizasyon gegisi Satig performans sistemi -
Veri ve KPI altyapisi . E-ticaret donusim programi

Kanal rollerinin devreye alinmasi CRM akiglannin devreye girmesi

: M imlilik

Hizl kazamimlarin dlgeklenmesi coaza vermiilk program:
Maliyet ve karlilik disiplini
Uriin ve fiyat optimizasyonu

Q1 disiplini olmadan Q2 ivmesi tasinamaz: sira, tasarimin kendisidir.
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BOLUM 12 - IKINCI YAR!

03-04: KANITI OLGEKLE, SISTEMI KURUMA DEVRET

03 — OLCEKLE VE OPTIMIZEET 04 — KURUMSALLASTIR

Basarili pilotlarin yayginlastinimas: Yillik planlama sistemi

Yeni kanal ve pazar girisleri Biitce ve hedef siireci
Franchise / distribitor modeli Yonetim dashboardlarinin devri
Otomasyon ve Al uygulamalar Yetkinfik transferi ve egitim
Operasyonel verimiliik programi Performans kiiltiri programi

Ulke ve kanal portfdy revizyonu Gelecek yilin bilyiime portfoyi
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BOLUM 12 - KPI MiMARISI

HER KPI BIR KARARA,
HER KARAR BIR TIIIAHI SONUCA BAGLANMALIDIR

-
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68

BOLUM 13 . i$ BIRLIGIi MODELLERI

DORT I$ BIRLIGI MODEL
HTIVACINIZIN DERINLIGINE GORE

©

DIAGNOSTIC
PROJECT

TRANSEORMATION
PROJECT

6-12 ay

Bilyiime sistemini
uctan uca yeniden
kurmak isteyen
sirketler igin

© ©

INTERIM

iU L EXECUTIVE
ADVISORY LEADERSHIP

Avhik, strekli

3-12 ay

Yonetim kuruluna
stirekli-ticari akil
isteyen girketler icin

Gegis doneminde
Ust dilzey ticari lider
ihtivaci olan sirketler igin

i Yatirim blyuikligi, kapsam netlestikten sonra birlikte tanimlanir; her model, teghisle baslar.
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BOLUM 14 - NEDEN Biz?

NEDEN GOKHAN AKDAG
[:[lNSlllTINﬂ? ALTI YAPISAL FARK

Strateji ile uygulamay: birlestirir — Tasarlayan ve uygulayan ayni ekip

nz Pazarlamayi P&L gercekliginden koparmaz — ~$100M P&L refleksi
“3 Satis, perakende ve e-ticareti tek sistemde ele alir

“4 Uluslararasi biiyiime deneyimi — 70'ten 103 iilkeye genisleme

“5 Biiyiik dlcek yonetimi — 700+ magaza, 250+ kisilik yapilar

“ﬁ Sunum degil, ol¢iilebilir ticari sistem dretir
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MARKALARIN YALNIZGA DARA
GORUNUR OLMASINA DEGIL;

DAHA GUGLU. DARA KARLIVE DA
OLCEKLENERILIRISLETMELERE
DONUSMESINE YARDINC! OLUYORUZ.

GOKHAN AKDAG E-POSTA LINKEDIN & LOKASYON

Commercial Growth Architect gokhan.akdag.ga@gmail.com linkedin.com/in/gokhanakdag - istanbul, Tiirkiye
gokhanakdag.com

Itk adim: 30 dakikahk bir tanisma gérismesi ve sirketinizin biiyiime sistemine dair ilk ockuma.



