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Basan Oykiisii

Toptan Satis Magazalan

Genel Bakis

Gereksinim

* Miisteriyi daha yakindan tanimak

¢ Karlilik/gelir artis1 ve miigteri sadakati olusturmak
i¢in hedefli ve yerinde promosyonlar gelistirmek

* Miisteri davranis kaliplarini analiz etmek

Co6ziim

® Miisteri Deger ve Davranig segmentasyonunda
cok ciddi geri doniigler

* Hedeflenen miisterileri arasinda %334 gelir artis1

*Son derece dogru, mikro boyutlarda hedefleme
yetenekleri sayesinde ilk tanitim kampanyalarinda
% 73 geri doniis orani

* Miisteri ihtiyaglarini ve davraniglarini daha iyi
anlayan bir bakis agis1

® Daha proaktif ve her zamankinden daha
kisisellestirilmis diizeyde miigteri ihtiyaglarini
kargilama basgarisi

* Miisteri segmentlerine (platin, altin ve giimiis)
6zel promosyonlar
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Perakende

Bizim Toptan’in musteriyi
daha yakindan tanima

hedefi IBM SPSS ile
karsilandi

2002 yilinda faaliyetlerine baslayan Bizim Toptan, 81 ilin
63’linde 144 magazasiyla, Cash & Carry (“Organize Toptan
Ticaret”) sektoriinde magaza sayist bakimindan en biiyiik ve
erisilebilirlik acisindan en yaygin firmadir. Bizim Toptan 2013
yil1 sonu itibariyle Fortune Dergisi Arastirmasinda Tiirkiyenin
49. biiyiik sirketi olarak yer almigstir. Sirket, ilke genelinde
yaklasik 9.000 gesit iiriinden olusan iiriin portféyii ile Cash

& Carry pazarinda, miisteri ihtiyaglarina cevap verebilme
kabiliyeti agisindan Tiirkiye'nin en giiglii firmalarindandir. Yeni
actig1 magazalariyla yayginligini genisleten Bizim Toptan, 2012
yilinda uygulamaya koydugu HORECA projesi ve miisterilerine
cazip imkénlar sunan “Bizim Profesyonel Kart” uygulamasi
sayesinde aktif miisteri sayisinda ¢ok hizli artis saglamstir.

Miisteriyi daha yakindan tanima hedefleri dogrultusunda

bir ¢6zlim arayisina giren Bizim Toptan, gelismis analitik
uygulamalarla desteklenen, kullanimi kolay bir gérsel arayiize
sahip, yapisal olan ve olmayan verilerdeki kaliplar1 ve egilimleri
kesfetme alaninda lider, IBM’in SPSS Modeler yazilimini

tercih etti. Firma, piyasa arastirmalari ve izlenimleri dahilinde
kullanic1 dostu ve pazarlamaya yakin yapisiyla ne ¢ikan SPSS
Modeler tiriiniinti 2011 yilindan beri kullan1yor.

Organize toptan sati sektoriiniin gereksinimlerinden de
hareketle Bizim Toptan, projeye baslarken karlilik/gelir

artig1 ve miisteri sadakati olusturmak i¢in hedefli ve yerinde
promosyonlar gelistirmeyi ve miisteri davranis kaliplarini
analiz etmeyi arzu ediyordu. Indirimli, aninda satis yapilan,
nakit 6de ve al (Cash&Carry) sistemiyle faaliyet gosteren toptan
satis diinyasinda, hizli hareket eden tiiketim mallar1 arasindaki
benzerlikleri ve kaliplar1 takip etmek zor olsa da yapilmast
gereken bir siire¢ olarak kabul ediliyor. Bu ortamda gii¢lii

bir miisteri sadakati insa etmek icin ilk etapta miisteriye dair
derin i¢ goriilere sahip olmak ve ardindan da kisisellestirilmis,
yerinde teklifler ve promosyonlar olusturma adimlari geliyor.
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“Bizim i¢in 1 milyonu agkin
miigterinin verisine sabip bir firma
olarak, sadece miisteriyi tanimak
ve degerini bilmek degil, hangi
kampanyanin nasil yapilmast
gerektigini bilmek icin de, Miisteri
Davranig Segmentasyonuna sabip
olmak ¢ok onemliydi. IBM SPSS
ile yaptigimiz projelerin ber biri
miisteriyi daba iyi tanimanizi

sagladr.”

Nursal Ozkum
Bizim Toptan CRM Uzmani

Perakende

B2B sektoriiniin veri yogun ve ¢ok dikkatli takip edilmesi
gereken iliskilerin oldugu bir is alan1 olduguna dikkat ¢eken
Bizim Toptan Ticari Pazarlama Grup Miidiirii Eren Onal
acikliyor: “Miisterilerimiz geleneksel kanaldaki bakkal ve
market toptancisi, HORECA' daki (Oteller, restoranlar ve hazir
yemek sirketleri) restoranlar, kafeler, oteller ve vergi levhasi
olan geleneksel kanal ve HORECAya girmeyen kitlelerden
olusuyor. Bunlar arasinda reklam ajanslari, muhasebe

biirolari, avukatlik biirolar: gibi sirketler de yer aliyor.
Ozellikle geleneksel kanal ve HORECAya baktiginiz zaman

bu is ortaklar1 bizlerin yaptig1 is tizerinden ticaret yapiyorlar.
Dolayisiyla ¢ok dikkatli olmak ve sonuglarini 6l¢gmek gerekiyor.
Dogru yapilan projelerde kazanimlar yiiksek oluyor”

SPSS, Musteri Deger ve Davranis Segmentasyonu
projelerinde konumlandirildi

IBM SPSS’i kurum igerisinde degisik projelerde kullandiklarini
belirten Bizim Toptan CRM Uzmani Nursal Ozkum agikliyor:
“SPSS ile yaptigimiz projelerin her biri miisteriyi daha iyi
tanimakla alakalidir. 1 milyonu agkin miisterinin verisine
sahip bir sirket olarak, sadece miisteriyi tanimak ve degerini
bilmek degil, hangi kampanyanin nasil yapilmas: gerektigini
bilmek i¢in de Miisteri Davranis Segmentasyonuna sahip
olmak ¢ok onemliydi. Ornegin, Bizim Toptan olarak Davranis
Segmentasyonu projemiz 3 ay kadar siirdii ve bu ¢aligmalari
sadece is birimi olarak yapmadik, projenin igerisine tiim
departmanlar da dahil ettik. Hem Deger hem de Davranis
Segmentasyonu projeleri i¢in diger departmanlarin gercek is
tecriibelerini aktarmis olmamiz gerekiyordu. Bunlar sadece
ticari pazarlama veya Miisteri Iligkileri Yonetimi (CRM) bakis
acisiyla yapilabilecek seyler degildi. Bu projelerin ¢iktilari st
yonetim tarafindan da onay ve begeni gordii. Daha sonra da
yeni projeler icin yeni biitceler alarak ilerledik”
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Bizim Toptan'in SPSS ¢6zlimii ile elde ettigi en temel avantajlar
miisterilerin esas ihtiyaclarini ve satin alma aligkanliklarini
daha yakindan yansitan dogru ve yerinde promosyonlar
yoluyla daha gii¢lii miisteri sadakati kurgulamak olarak
aciklanabilir.

Coziim bilesenleri
Mugsteri Deger ve Davranis segmentasyonunda ¢ok ciddi
*IBM SPSS Modeler Server

«IBM céziim ortag AIMS Analitik Bilgi Yonetimi geri donugler saglandi /Hedeflenen musteriler arasinda
Coziimleri %334 gelir artist saglandi.

Bizim Toptan, miisteri davranislarini ¢oklu boyutlarda analiz

eden 6ngoriisel pazarlama analitigi ¢6ziimi IBM SPSS’i

“Miisterilerimizin ibtiyaglarin: ve kullanarak, yiiksek geri doniis oranlar1 elde etmek ve karlilik
davramiglarin daba iyi anladifimiz tizerinde biiyiik etkiler saglamak icin, optimize edilmis ve

bir bakig agist gelistirerck, daba ki§ivselle§tirilmi§ promosyonlar ve indirimler. gel.i§tir.di. “M}"i§teri
proaktif ve ber zamankinden daba Deger ve Davranis segmentasyonunda ¢ok ciddi geri dontisler

alinirken gelinen noktada kazanimlar: Bizim Toptan Ticari
Pazarlama Grup Miidiirii Eren Onal: “Miisterilerimizin
ihtiyaglarini ve davraniglarini daha iyi anladigimiz bir bakis
Eren Onal acis1 gelistirerek, daha proaktif ve her zamankinden daha

Bizim Toptan Ticari Pazarlama Grup Mtdrd kisisellestirilmis diizeyde onlarin ihtiyaglarini karsilamay1
basariyoruz” diyor. CRM Uzmani Nursal Ozkum ise; “Miisteri
segmentlerine (platin, altin ve giimiis) 6zel promosyonlar
yapmaya baslands, cari bazli ve segmentler 6zelinde yaptigimiz
kampanyalarda yiiksek geri doniis oranlar1 yakaladik. Son
derece dogru, mikro boyutlarda hedefleme yetenekleri
sayesinde ilk tanitim kampanyalarinda %73 geri doniis orani ve
hedeflenen miisteriler arasinda %334 gelir artis1 sagland1” diye
devam ediyor.

kigisellestirilmis diizeyde onlarin
ihtiyaglarmi kargilamay: basarryoruz.”

Proje genelinde, Bizim Toptan ekipleri IBM ve ¢6ziim ortag:
AIMS ¢ok yakin ve dzveriyle calisti. Igbirligi siirecinde bu
segmentasyonlarda tatmin etmeyen sonuglarla karsilasildiginda
tekrar sifir noktasina doniilerek, projelere yeniden baglanarak
geri dontislerdeki ciddi kazanimlara ulagilmasi saglandi.

Bizim Toptan i¢in IBM Tiirk ve AIMS isbirliginde hayata
gegirilen SPSS Modeler projesiyle ilgili olarak IBM Tiirk
Tahmine Dayali Analitik Coziimleri Coziim Mimar1 Umut
Satir Giirbiiz s6yle konusuyor: “Tahmine dayali analitik
projeleri, katma degeri kolaylikla 6l¢iilebilen ve yatirim geri
doniisii cok kisa siirede, hizli bir sekilde elde edilen projeler.
Bu konuda bagimsiz firmalarin ge¢mis tahmine dayal:

analitik projelerimiz tizerinde yaptig1 ¢aligmalar, IBM SPSS
projelerinin ortalama 10.7 ay gibi bir siirede yatirim geri
doniisiiniin saglandigini, projelerimizin %75’inin ise belirlenen
proje biitgesinin altinda tamamlandigini gosteriyor. Belki

de bu nedenle, 6zellikle hizin rekabette 6neminin arttig1 bu
glinlerde, tahmine dayali analitik projelerine ilginin ¢ok yiiksek
oldugunu goriiyoruz”



IBM Yazilim Grubu Perakende
Basari Oykdisii

Yakin donem hedeflerini sordugumuzda Bizim Toptan
Ticari Pazarlama Grup Miidiirii Eren Onal: “Projelerimiz tek
seferlik isler degil, giincelleme ¢aligmalar1 gerektiren projeler.
Halihazirdaki segmentasyonlari yapali 1 seneyi agkin bir
siire oldu ve bunlar1 bir daha gézden gegirmemiz gerekiyor.
Kampanya siire¢ yonetimiyle alakali da analitik ¢aligmalar
yapmay1 planliyoruz” diyerek sozlerini tamamliyor.
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