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Ne yapmamiz
gerektigini
biliyoruz,
sadece ekiplerin
bunu yapmasini
her zaman
saglayamiyoruz.

- Bir paketlenmis tiiketici
urtinleri sirketinin CFO'su
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SPEND-A-LOT PERAKENDEDEN WIDGET GIDA SIiRKETINE

Alici: Andrew Green (Widget Corp. Satis Bolimu)

Gonderici: Frank Jones (Spend-A-Lot Perakende)

Konu: Ticari promosyon: Acil!

Andrew, bu haftanin “1 alana 1 bedava!” konulu el ilanlarinda Widget
Corp!a yer verebiliriz. Bunun igin yarim sayfa ayirabiliriz ve bizce

bu sizin i¢in harika bir hamle olur. Bugtn sonuna kadar bir yanita
ihtiyacimiz var.

GIDA SATISTAN PAZARLAMA BOLUMUNE

Alici: Nancy Anderson (Widget. Corp. Pazarlama Bolimu)
Gonderici: Andrew Green (Widget Corp. Satis Bolumd)
Konu: Ticari promosyon: Acil!

Bu isi almaliyiz... Acilen cevaba ihtiyacim var!

—Andrew Green, Widget Corp. Satis Bolum

GIDA PAZARLAMADAN SATIS BOLUMUNE

Alici: Lisa Smith (Widget Corp. Finans Bolimu)

Gonderici: Nancy Anderson (Widget. Corp. Pazarlama Bolumu)
CC: Andrew Green (Widget Corp. Satis Bolumu)

Konu: Ticari promosyon: Acil!

Lisa, hedefledigimiz rakamlara ulasmamiz lazim ama Spend-A-Lot'ta héala
cok gerideyiz. Bu elbette maliyetli bir promosyon ama is hacmi bize katkida
bulunacak. Ayrica Spend-A-Lot'In iyi bir is ortagi olmak bizim icin dnemli.
—Nancy Anderson, Widget Corp. Pazarlama

GIDA FINANSTAN WIDGET CORP. FINANS BOLUMUNE

Alici: Nancy (Widget. Corp. Pazarlama Bolimd)
Gonderici: Lisa Smith (Widget Corp. Finans Bolimu)
CC: Andrew Green (Widget Corp. Satis Bolimu)
Konu: Ticari promosyon: Acil!

%10 indirim yapabiliriz ama "1 alana 1 bedava!” ilanini

karsilayamayiz, bu cok maliyetli olur.
—Lisa Smith, Widget Corp. Finans Bolimu

GIDA SATISTAN SPEND-A-LOT PERAKENDEYE

Alici: Frank Jones (Spend-A-Lot Perakende)
Gonderici: Andrew Green (Widget Corp. Satis BolUm)
Konu: Ticari promosyon: Acil!

Uzgliniim, “1 alana 1 bedava!” kampanyast icin bu kez
onay alamiyoruz.
—Andrew Green, Widget Corp. Satis Bolumu



aelir ATt Yonetiminy
NaKIS aciSing gore fark

Paketlenmis tuketici Urunleri sirketleri, giderek zorlayici hale gelen
pazarlarda organik bUyume icin yillardir mtcadele ediyor. BuyUmenin
nasll elde edilecegi konusunda satis, pazarlama ve finans birimlerinin
farkli tesvikler, dlcUtler ve fonksiyonel yonetim oncelikleriyle pekisen
zit gorusleri durumu daha da siddetlendiriyor. Bu uyusmazlik kendini
uzun vadeli fiyatlandirma, Grin karmasi, kar marji ve promosyon
faaliyetleri planlari ile arasinda acik bir baglanti olan gelir artisi
stratejisini yetersiz kilan davranis ve kararlarda gosteriyor. Oysa

bu motivasyon unsurlarini tanimlamak, sirketin ticari harcamalara
fonksiyonlar arasi yaklasimin dogru konumlanmasinda kritik oneme
sahip olabilir.

Deromansl

gorunenir

Gelir Artisi Yonetimi, isletmenin {iriin
fiyatlandirmasini, promosyon faaliyetini
ve urin karmasini surekli gelistirmeye
odaklidir. Bu yonetim strateji gelistirerek
farkh birimleri uyumlu hale getirir, dogru
sistem ve araclar kurar ve paketlenmis

tuketici triinleri sirketlerinin ticari
harcamalarini optimize ederek uzun vadeli
fiyatlandirma hedeflerine ulasmalan i¢in
gerekli olan ileriye doniik bir bakis acisi

Farkli fonksiyonlar ve duzeylerde gorulebilecek cesitli bakis acilarina
bazi érnekler:

i

Kurumsal

Liste fiyatlari
yayimlamaktan daha
kapsamli bir stratejimizin
olmasi gerekiyor...
inovasyon ve prim artis
konusunda ne yapmayi
dusunuyoruz?

Pazarlama

Aslil sorun temel marka yaratma

faaliyetlerimize yeterince yatirim

yapmamamiz. Koklerimize geri
donmemiz gerekiyor.

Kér/zarar durumunu
etkileyebilecek pek cok maliyeti
azalttik. Artik promosyon
oranimizi azaltmak icin neler
yapabilecegimize bakmamiz

gerekiyor.

B

Bolgesel

Ana rakibimiz genis
kapsamli yatirimlar
yapiyor. Bunu soéylemek
hosuma gitmiyor
ama bizim de aynisini
yapmamiz lazim.

Baslica onceliklerimiz kér payi
ve faaliyet kari olmali. Bunlarin
her ikisini de rayinda tutmak
icin zorlu ticari yatinm kararlari
veriyoruz.

Planimi gecen yilin ticaret
oranlarini temel alarak yaptim
ama butceyi astik ve artik geri

cekilmemiz gerekiyor.

Miisteri

Rekabet sayesinde cok
cazip bir son dakika teklifi
ciktr... Yatinm yapmazsak
bu ilani kaybedecegiz ve

bir saat icinde bir yanita

ihtiyacim var.

Musteriye Ozel pazarlama
planlarini artirmak igin bir
yol bulmaliyim, boylece
promosyona daha az bagli
kalmis oluruz.

Kilit mUsterilerde bile negatif
FVOK yatirimlari elde etmemizi
nasll aciklayabiliriz? Ticari
harcamalarla ilgili kontrollere
ihtiyacimiz var.
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A

lamirpromosyoniara Yonelik

.

[ Drogram olusturmeK

Gelir Artisi Yonetimi, su dort nedenden 6tdru bir paketlenmis tuketici Grinleri
sirketinin ticari faaliyetlerinin kalbinde ve 6ziinde olmalidir:

tUketici markalarindan gelen yogun bir baskiya maruz kaliyor. Hizla degisen fiziksel perakende
magazalari ise tuketicilerin giderek daha inovatif ve kisisellestirilmis Urtun ve hizmetler beklemeleri
nedeniyle bu basklyr daha da artiriyor.

Promosyonlar genellikle kar/zarar tablosunda “satilan mallarin maliyeti” kaleminden sonraki

en buyuk ikinci kalemdir. Forrester, paketlenmis tUketici Urtnleri sirketlerinin, gelirlerinin yuzde
25'inden fazlasini promosyona ayirdigini tahmin ediyor. Bu da diinya genelinde 1 trilyon dolarlik
bir rakama karsilik geliyor ve bu harcamanin yonetilmesi konusunda stratejik bir yaklasim
benimsenmesini gerektiriyor.

Paketlenmis tUketici UrUnleri sirketleri, kar marjlarinin dusuk oldugu bir ortamda faaliyet
gosteriyor. Magazadaki tum kategoriler hem geleneksel rakiplerden hem de yeni ortaya ¢ikan

Rakamlarla Gelir Artisi Yonetimi

Kdresel tuketici urunleri
sirketleri promosyona her
yil 1 trilyon dolar harciyor

Bircok sirkette gordigumuz gibi, stratejik bir gelir artisi yonetimine gecis yapmak zordur.
Uzun vadeli planlama, fonksiyonlar arasi zorluklar, dngdrtlemeyen tlketiciler ve musteriler,
insanlarin kisa vadeli yontemlere geri ddnmesine yol acabilir. Gelir Artisi Yonetimi kapasitesinin
surdurulebilmesi icin birtakim temel degisim yonetimi kaldiraclari kurulup desteklenmelidir.
Oncelikle, kisa vadeli ydntemlere geri dénme riskini azaltmak icin (ist yénetimin ikna edici bir
liderlik vizyonu ile baglilik sergilemesi gerekiyor. ikincisi, yonetim ve yetkinin net bir sekilde
tanimlanmasi, insanlarin, aldiklari kararlarin sirket genelini nasil etkileyebildigini daha iyi
anlamalarini saglayarak fonksiyonlar arasi isbirligini gelistiriyor. Uclinciist, stratejik gelir artisi
yonetiminin benimsenmesi igin; tlketici, musteri ve kurum ici 6lcutler icin uygulanan tesvik
sistemlerinin tUm paydaslar icin deder yaratmasi gerekiyor. Son olarak da, egitim ve gelisim
programlarinda, calisanlarin yaratici cozUmler gelistirebilmelerine destek olacak davranis ve
eylemlere odaklaniimalidir. Bu degisim taktikleri olmadiginda, Gelir Artisi Yonetimi dogrudan
insanlarin iyi niyetine birakilmis olur.

" Ticari Promosyon Yonetimi ve Optimizasyonu icin Pazar Kilavuzu (Gardner, 10 Agustos 2015)

kPG



Bir markaya yapilan yatirimlarda kisa vadeli kesintiler yapmayi surdurmek, tuketiciye ve
musteriye sunulan deger dnermesinin kaybedilecegi yikici bir donguyle sonugclanabilir. Bu
durum raf rekabetinde daha fazla baski yarattigi ve dolayisiyla kesinti ihtiyacini kuvvetlendirdigi
icin kisir dongu olarak devam eder. Stratejik bir Gelir Artisi Yonetimi kapasitesi olusturmak

bu donguyu kirar; tuketiciler ile perakendecilerde buyuk bir yanki uyandirarak buyldmeyi
glclendirebilecek daha uzun vadeli firsatlarin gérulebilmesini saglar.

[ | I3
‘6 Reklama ve L '@
( ~ markalara yapilan

\V4 yatirmin azalmasi

Daha zayif .
" deger éne?/mesi Nakit akiginin
azalmasi
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Zayiflayan alici

(ve musteri) sadakati Sabit giderlerin

katlanmasi
/\

N Satilan mallarin \J
.\ -1 maliyetinin @
artmasi .@
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Celr At Yonetminn
NASANSI N bes strate)

Sektor oyunculart “sinifinin en iyisi” olabilecek bir Gelir Artisi Yonetimi
programi olusturmanin cesitli zorluklar barindirdigi konusunda hemfikir olsa
da, "iyinin tam olarak ne oldugu” konusunda énemli gorus ayriliklari var.
Diger yandan, Gelir Artisi Yonetimi kapasitelerini donustirme konusunda
yardimci oldugumuz sirketlerle yaptigimiz galismalarda, etkin Gelir Artisl
Yonetimi programlarinin asagida 6zetlenen ortak 6zelliklere sahip oldugunu
gozlemledik:

“Mikemmel 6zelliklerinizi” bir araya getirin.

Bircok sirketin Gelir Artisi Yonetimi'nde son derece iyi bir sekilde
uygulanan ama sirket capinda paylasiimayan “mukemmel ozellikleri”
vardir. Ornegin, bir sirket fiyatlandirma konusunda becerikliyken, saha
ekipleri temelde yatan fiyatlandirma esnekligi analizlerine erisemiyor
olabilir.

Gelir Artisi Yonetimi, bir beceriler toplulugu yerine organizasyonel

bir disiplin olarak goruldigunde en etkin haline ulasir. Bu, Gelir Artisi
Yonetimi'nin birbiriyle baglantisiz fonksiyonlardan ziyade merkezi ve
koordineli bir calisma modeli olarak uygulanmasi anlamina geliyor. Bu
tdr bir modelde, pazarlama, satis ve finans fonksiyonlari ayni olgutler
ile hedefleri paylasacak ve gelirlerin nasil artirilacagi konusunda ayni
bakis acisina sahip olacaktir.

Geriye degil, ileriye bakin.

Hayal kirkligi yaratan satis sonuclari elde edildiginde, sorunu
¢ozmenin ve o geyreg@in hedeflenen rakamlarina ulasmanin en
hizli yolu bazen satislari guclendirmek icin ticari harcamalari
artirmak olarak gorulir. Oysa kisa donemde gelirleri artirmak
amaciyla ticari harcamalari artirmak, marka degerini tahrip ettigi ve
pazar fiyatlandirmasi glicinU erozyona ugrattigi icin uzun vadede
surdurdlebilir bir strateji degildir.

Daha etkin bir strateji, yillik butcelerle iliskili olan ve elde edilen
sonuglari kisa ve uzun donemli tesviklerle baglayan yonetisim ile
surecleri iceren uzun vadeli bir gelir planlamasidir.

Uzun vadeli gelir planlamasi, 18 ila 24 aya kadar varabilen bir donem
boyunca -uygulamasi zaman alan yeni urun gelistirmeleri, sermaye
harcamalari ve ambalaj degisimleri gibi uzun vadeli operasyonel
degisiklikler dahil- daha akilli ticari harcama kararlar alinabilmesini
sag@ladigindan titiz bir Gelir Artisi Yonetimi'nin kritik bir parcasidir.

Bu yila o
kadar
odaklaniyoruz
ki hic kimse
uc yilhk
JENIEINEN
gercekten
anlamli bir
sekilde
yapmiyor.
Oysa 2. yila
geldigimiz-
de gorunum
bambaska bir
hal aliyor.

— Kuresel bir paketlenmis tuketici
artinleri sirketinin
Satis Baskani




Teknolojiyi kullanin, ancak sihirli bir coziim beklemeyin.

Bircok sirket ticari promosyon yonetimi ve optimizasyon araclarina (TPM/TPQO) énemli yatirimlar
yaplyor. Sonugclarda bir miktar iyilesme gortlse de bu gelismis ve pahali sistemler beklentileri
cogu zaman karsilamiyor. ClnkU teknoloji yalnizca sirket blnyesindeki ekipler dogru analiz
becerilerine, anlamli raporlara ve sistem Onerilerini izleyip degerlendirerek karar verme (ve
gerektiginde ince ayar yapma) yetkilerine sahipse etkili olabilir.

Etkin bir Gelir Artisi Yonetimi programi sirketin fiyatlandirma, promosyon, paketleme ve Urln
bilesimi kararlarini alirkenki muhakemesini, deneyimini ve teknolojisini guglendirir. Bu, sanat ve
bilimin, satis ve pazarlama bolumlerinin yetenek, beceri ve kapasitelerini dikkate alan mukemmel
bir dengesidir. Etkin bir program, bugtnun dijital dinyasinin gerektirdigi yeni satis ve pazarlama
becerilerini gelistirmeye odaklanir. Bunlarin arasinda omnichannel yaklasim ve dogru Gelir Artisi
Yonetimi kararlarinin verilmesini saglayan icgoruler icin veri ve araglardan yararlanan analitik
beceriler ile teknoloji anlayisi bulunuyor.

Perakendecilere oncelik taniyin.

Cogu zaman, Ureticiler ile perakendecilerin ortak is planlama toplantilari hizla ticaret finansmani
konusu etrafinda donen islemsel tartismalara donutsur. Bu toplantilarda nadiren “kazan-kazan”
sonugclarr alinir.

Ureticiler perakendecilerle iletisimlerinin hedefine dogrudan bilyimeyi koymali ve bu amacla,
satislarl ve kar marijlarini her iki taraf icin de artirmak amaciyla musteri memnuniyetini
gelistirmeye odakl devamli bir diyaloga cevirmeli. Bluyume hikayesi, perakende musterilerinin,
drun kategorisinin neden buyUyecegdini, markanin neden pazar pay! kazanacagini, urdndn
musteriye ne deger sagladigini ve musterinin o UrinU daha gok veya daha ylksek fiyata

satin almasini saglayabilecek etkenlerin neler oldugunu anlayabilmelerine yardimci olur. Bu,
perakendecileri her iki taraf igin de katma deger ve bluyUme saglayacak fiyat artislarini, Grln
karmasi degisikliklerini ve diger inovasyonlari kabul etmeye ikna etmede kritik Gneme sahiptir.

Perakendeci ile kurulan iliskilerin yalnizca islemsel anlasmalardan ibaret olmamasi icin,
gorismeleri perakendeciyle daha fazla isbirligi yapilmasini gerektiren gelismis buylime
kaldiraglarina yonlendirecek anlamli analizler 6zellikle faydalidir. Satis noktalarinin trend verileri
gibi musteriyle ilgili icgoruler, paketlenmis tuketici urtnleri sirketlerinin daha stratejik iliskiler
kurmalarina oncultk eden ikna edici ortak buyume hikayeleri saglar.

Kendi kendini gticlendiren sistemler kurun.

Gelir Artisi Yonetimi'ni ilk seferde kurabilmek zordur. Ticaret ortaminin karmasikligi ve sektordeki
degisimin hizi goz onunde tutuldugunda, her bakimdan tutarli ve dogru bir sistem yaratabilmek
kolay degildir.

En basarili Gelir Artisi Yonetimi programlari, sadece mevcut sorunlar ¢ozebilecek sekilde degil
ayni zamanda bu ¢ozumleri cok kez farkl ekipler icin de saglayabilecek sekilde tasarlanan
programlardir.

lyi bir sistem esnek ve cevik olmalidir. Clinkli bdyle bir sistem, kullanicilarin bir kararin olasi
risklerini ve sonuclarini anlamalarina yardimci olur ve guncel kosullara uygun yeni surecler
gelistirebilmelerini sagdlar. Ustelik otopsi dncesi ve sonrasi gibi élciit temelli mekanizmalari
kullanmak; olaylardan once ve sonra dusunmeyi tesvik etmek, baslangictaki beklentilerle gercek
sonuglar karsilastirmak ve hem basarilardan hem de basarisizliklardan ders almak igin kritik rol
oynar.

Raf savasini kazanmak






Selr ArtStYonetminy
ayald gecimex

En gelismis Gelir Artisi Yonetimi becerilerinden bazilarina
sahip tuketici sirketleri, bes basari faktorunu dikkate alarak
onemli sonuglar elde etti.

Bir icecek ureticisi, yakin zamanda daha
kicUk boyutlu Urtinlere odaklanarak fiyatlarini
kUresel dlgekte ylzde 3 artirmayi basardi.

Bu basarida, sirketin fiyatlari artirma
firsatlarinin neler olduguna dair gelecek
odakli bir yaklasim benimsemesi ve
tUketicilere daha kuicUk ebatl Grinler sunma
konusunda tum fonksiyonlarini basariyla
yonlendirmesi 6nemli rol oynadi.

Kuresel bir paketlenmis tlketici Grtnleri sirketi, mevcut
urtn karmasina odaklanarak Urtn kategorilerinden
birindeki payini 70 baz puan artirmayi basardi. Sirket,
tim fiyat kademelerindeki markalarini yeniden
degerlendirip orta kademeli bir fiyatlandirma stratejisi

benimseyerek o markasini sturegelen taban fiyat
savasindan korudu ve Grinun fiyatini pazar payi
dlUsmeden surdurtlebilir bicimde artirdi. Bu basarida,
sirketin daha stratejik bir blylme plani bulma becerisini
olumsuz etkileyebilecek kisa donemli cozUmler yerine
Urtn portfoylnin uzun donemli gorinimunu dikkate
alan fonksiyonlar arasi calisma buyUk rol oynadi.

co

Buyume Bagkani
pozisyonunu
yaratmamizin

tek nedeni silo
zihniyetini yikmak
istememiz.

—Bir paketlenmis tiiketici drdinleri
sirketinin CEO'su

>
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DaSIArken

Paketlenmis tuketici Urunleri sirketleri, kalici blyume yaratan en basaril
Gelir Artisi Yonetimi programlarini gelistirip yonetmeye nasil basliyor?

Bu sureg¢ aslinda temel sorunu tanimlamak igin calisanlari, strecleri ve
teknolojiyi kapsayan bir sekilde isletmenin detayli incelenmesiyle basliyor.
Sirketlerin, tek seferlik fiyatlandirma firsatlarina veya analiz uygulamalarina
odaklanmak yerine, Gelir Artisi Yonetimi'nin performansini birlikte artiracak
dort kilit noktadaki gucunu analiz etmesi gerekiyor:

Gelecek odakli bir bakis agisi
benimseyerek, ticari stratejiyle
baglanti kurmak

Bir
bilgisayardan
tum ticaret

goziinden bakmak

Veri analizinin yani sira sonugclari
yorumlama ve daha akillica kararlar

programimizi

yonetmesini
bekleyemeyiz.

verme becerisi dahil olmak
Uzere, altyapisal ve fonksiyonel
kapasiteler

Tum isletme capinda ortak olgutler ve

isbirlikci hedefler ile silolar halinde
calisma zihniyetini yitkmak

Perakendecilerle daha stratejik
iliskiler kurabilmek icin miisterinin

— Bir paketlenmis tliketici drunleri

sirketinin ust dizey yoneticisi

Ticari stratejiyle
baglanti

Gelir Artisi Altyapisal ve

Misterinin Yonetimi fonksiyonel

goziinden performansini

kapasiteler
bakmak artirmak

Silolan yikmak




ise yaramayan ticari harcamalari ortadan

d|r




Lelr A[':IS| Yonetim
U7 (ederendrme

Gelir Artisi Yonetimi programinizda gelistirilecek alanlar olup olmadigini
gormek icin kendinize bu dort soruyu sorun.

L

Gelir artirma stratejimiz:

A. Butce icin bir girdi olarak kullanilan, belgelenmis ve uzun
vadeli (Uc yillik) bir fiyat, promosyon ve Grin bilesimi plani

B. Yukaridan asagiya dogru buyume ve kar marji
beklentilerimizin bir sonucu

Ticari aktivite bazli yatinm karlihgi analizimiz:

A. ilgili olaylardan once ve sonra, gelismis araclar ve
teknikler (oyun teorisi planlama gibi) kullanilarak
duzenli olarak gerceklestiriliyor

B. Cogu zaman, ticari blutcemizi asmadigimizdan emin
olmak amaciyla olaylardan once gerceklestiriliyor

Gelir Artisi Yonetimi konusunda, satis, pazarlama ve
finans ekiplerimiz:

A. Bazi faydali fonksiyonel gerilimlere ragmen strateji
ve uygulama konusunda oldukca uyumlu

B. Gelir sonuclarinin nasil artirilacagi konusunda guclu
fikir ayriliklarina sahipler

Miisterilerle yapilan ortak is planlamasi toplantilar:

A. Her iki tarafin ekiplerinin de isi buyutme fikirleriyle
katildigr akillarin bulusma toplantisi

B. islemsel ve sadece gecen yilki programin kademeli
olarak gelistiriimesine yonelik toplantilar

Butiin B yanitlan gelisim icin 6nemli bir firsat olduguna ve o
konunun daha detayl analiz edilmesi gerektigine isaret eder.






Uyaulamada Gelr Artist Yonetim

Vaka calismasi

Bir paketlenmis tiiketici Urtinleri sirketi biiyiime engelleriyle nasil yuzlesti?

Miisteri zorlugu

— Bir paketlenmis tuketici Urtnleri sirketi, satis hacimlerinin agirlikli olarak dUsuk kar marjh Grinlere kaymasiyla
birlikte asir derecede kéar azalisiyla karsi karsiya gelmisti.

— Sirket, pazardaki fiyatlarin tlketiciler tarafindan kabul edilebilecek azami seviyeye ulastigini dtsuinuyor ve
bu nedenle satis hedeflerine ulasabilmek icin giderek daha fazla ticari harcamaya yoneliyordu; bu da o Grun
kategorisindeki fiyat algisini daha da erozyona ugratiyordu.

— Maliyet azaltma calismalari pazarlama butgesini net satislarin yUzde 2'sinin altina geriletmisti ve kilit “buytme
pozisyonlarini” (inovasyon takimi lideri gibi) ortadan kaldirmisti.

KPMG'nin yaklasimi
) Sirketin pazara giris stratejisini ve ekip yapisini 12 hafta boyunca inceledik;

— Onemli degisiklikleri isletme modeline uyumlu hale getirmek amaciyla CEO ve ana paydaslarla 4 yénetim
kurulu toplantisi yapildi.

— Yapi: COO gorevlendirildi; satis ekibi degerlendirildi ve ticari pazarlamanin raporlama yapisi gozden gegirildi.
— Yeni bir tesvik yapisi gelistirildi (uzun vadeli plan dahil).

— Yeni bir fiyat paketi yapisi gelistirildi.

— Uriin lansmanlarini desteklemek icin yeni bir Kiresel inovasyon Miikemmellik Merkezi olusturuldu.

— |s planlamasini ve uygulamayi desteklemek icin yeni ticari promosyon planlama araclari degerlendirildi.

— Kurumsal yonetisim, degisimi uygulayacak ve gelisimin izini sUrecek sekilde yenilendi.

Sonuclar

— Organik satislar ilk 12 ayda ylUzde 8 oraninda artarken vergi ve faiz dncesi gelirler yaklasik 8 kat artti.
— LuUks Urdn satislart 3 yil icinde yuzde 25 artti; yeni liks Grdn lansmanlariyla Grin portfoyU iki katina cikti.
— Satis ekibinin yarisi degistirildi.

— 6 ay boyunca, CEO ve COO tarafindan yapilan musteri ziyaretleri dahil olmak tzere, fiyatlandirma ve
promosyon degisikliklerini musterilere anlatmak igin yogun bir caba sarf edildi.

— Ozel bir ekip tarafindan, satis, pazarlama ve finans bdlimlerine yeni promosyonel planlama araclarinin
baslatiimasini desteklemek icin U¢ ay boyunca yogun egitimler verildi.



Lelr Aris
Yonetm

Fiyat, promosyon, paketleme ve Urln karmasi faaliyetleri
dusUnulmemis kararlara dayanmamalidir. Sirketler,
kararlarinda dogaclama yapamaz. Aksi takdirde ticari
yatinmlarli cogu zaman yetersiz kalir ve buyUmeleri
yavaslayabilir.

Bu nedenle artik gelismis bir Gelir Artisi Yonetimi programi
uygulamayi dikkate almanin zamani geldi. Gaglu bir

Gelir Artisi Yonetimi programi, sirket ici engelleri asma

ve ticari karar alma surecini bir dogaclamadan, gelirlerin
surddrulebilir bicimde artirilabilecegi planl ve stratejik

bir stirece donustirme konusunda paketlenmis tlketici
drtnleri sirketlerine yardimci olabilir.

Gelir Artisi Yonetimi karmasik bir konu ve paketlenmis
tdketici Urlnleri sektorinde nispeten yeni bir disiplin.

En dogru yaklasimin butlnsel olarak nasil gérandtugunu
gosteren sihirli bir kiremiz veya bizi adim adim hedefe
goturecek kesin bir yol haritamiz oldugunu iddia edemeyiz;
fakat paketlenmis tuketici Urtnleri sirketlerinin, bu raporda
bahsedilen bes stratejiyi ve surecin baslatiimasiyla ilgili
verdigimiz ipuclarini benimseyerek ticari etkinliklerini
artirabilecegine inaniyoruz.
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