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PERAKENDECİLİKTE HEDEF



HEDEFSİZ
PERAKENDECİLİK 

OLMAZ!!!



HEDEF NEDİR ?

“Gideceğiniz yeri bilmiyorsanız, vardığınız 
yerin bir önemi yoktur.“

Peter Drucker



NEDEN HEDEF VERMELİYİZ? 



Doğru Belirlenen Hedef;
• Takım çalışmasının belirli bir noktaya odaklanmasına katkı 

sağlar,

• Hedef  belirleme, geleceğimizi yönlendirebilme açısından 
bize yardımcı olur,

• Önceliklerimizin belirlenmesini sağlar,
• Hedeflerimize ulaşmak için yapmamız gereken işlerin 

planlanmasında fayda sağlar,
• Bireyin aktivitesinin ve motivasyonunun arttırılmasına 

katkıda  bulunur, 

• Başarı arzumuzun  tetiklenmesini sağlar. 



YAPMIŞ OLDUĞUMUZ TİCARETİMİZİN 
SONUŞLARINI GÖRMEMİZ DE BİZE IŞIK 

TUTAR. 



HEDEFLER 
NASIL BELİRLENMELİDİR 

? 



HEDEF SMART TEKNİĞİNE UYGUN 
OLMALIDIR..

 Açıkça tanımlanmış, belirlenmiş(Spesific)

 Ölçülebilir(Measurable) 

 Ulaşılabilir(Achievable) 

 İlgili, bağlantılı(Relevant)

 Zamanlı olmalı(Timely)



Açıkça tanımlanmış,
belirlenmiş olmalıdır.

(SPECIFIC) 

Hedefin tanımlanması yapılırken 

• Üstü kapalı genel ifadeler 
kullanılmamalıdır.

• Net ve anlaşılabilir olmalıdır

• Belirli bir noktayı gösteren tanımlamalar 
yapılmalıdır.



Gözlenebilir,Ölçülebilir olmalıdır.
MEASURABLE 

Hedefimize doğru ilerlerken kat ettiğimiz 
mesafeyi ölçebileceğimiz bir ölçüm 

kriterimiz olmalıdır. 



Ulaşılabilir olmalıdır.
ACHIEVABLE 

• Hedef;  ulaşılabilir olmalı, 

• Hedef;  kişileri zorlamalı,

• Daha çok çaba harcamalarını sağlamalı,

• Hedefe ulaşılabileceğine ve başarı elde  edilebileceğine inanılmalı,

• Plansız ve zoraki  bir şekilde belirlenmemeli,

• İlk günden kişileri ümitsizliğe sevk etmemeli,

• Motivasyon düşürülmemeli,

• Teşvik edici olmalıdır. 



İlgili, bağlantılı olmalıdır.
RELEVANT 

• Bireysel hedefler bölüm hedefleriyle, bölüm hedefleri ise
şirket hedefleriyle ilişkili olmalıdır.

• Ana hedefler yönetimce belirlenmelidir. Bölümler ana
hedefler doğrultusunda kendi üzerilerine düşen hedefleri
belirleyerek bunları bölüm çalışanlarına dağıtmalıdır.

Sonunda herkesin çabalarının aynı hedefe, aynı yöne 
odaklanması sağlanmalıdır.  



TIMELY
Zamanlı olmalıdır.

• Her hedefin başlangıç ve bitiş tarihi belirlenmeli,

• Hedeflerin belirlenen zaman diliminde gerçekleşmesi 
sağlanmalı, 

• Hedefler aylık ve yıllık planlanmalı, gerektiğinde 
günlük ve haftalık olarak da planlama yapılmalıdır.



SEKTÖREL HEDEFLER
 Genel satış hedefi(TL)

 Kategori grup hedefi(TL)

 Mağaza mağaza satış hedefİ (TL)

 Genel maliyet hedefi ( %)

 Mağaza mağaza ay ay kategori bazlı grup hedefleri(TL)

 Genel kar marjı hedefi(%)

 Kategori grup bazlı kar marjı hedefİ(%)

 Kategori yöneticisi hedefi (tüm hedefler)

 Tedarikçi yıllık ciro hedefi(TL)

 Tedarikçi kar marjı hedefi(%)

 Şirketin kategori alt grup bazlı stok gün hedefi

 Genel maliyet hedefi ( %)



GENEL SATIŞ HEDEFİ



KATEGORİ BAZLI KARLILIK 
HEDEFİ



KATEGORİ YÖNECİTİCİSİ
YILLIK HEDEF



TEDARİKÇİ BAZLI HEDEF



TEDARİKÇİ BAZLI HEDEF



Teşekkür ederiz.

Hülya Yeten, Harun Altun, 
Bülent Efe, 


