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PAZARLAMA
YONETIMI

Pazarlama yonetimi ve Stratejik pazarlama planlamas:

Pazarlama Yonetimi

* Planlama, gelecegi 6ngérme strecidir. Planlama sireci
mevcut durumun analiz edilerek firsatlarin belirlenmesi ve
isletme hedeflerine en etkin sekilde ulagmayi saglayacak
hareket tarzini belirlemeyi kapsamaktadir.

Planlamanin amaci sadece mevcut durumun analizinden
ibaret olmayip, degisen Pazar sartlarinda bir sorun ortaya
¢ikmadan 6nce onu engelleyecek yollari tasarlayarak,
gelecegi tahmin etmeye ¢alismaktir.

Pazarlama planlamasi ise, isletme amaglari
dogrultusunda hazirlanan ileriye donlk pazarlama
hedefleri ve bu hedeflere ulagmay! saglayacak olan
pazarlama stratejileri, taktikleri ve programlarinin
hazirlanmasi isidir.

Pazarlama Yonetimi

Taktik planlama, stratejik planlamaya kiyasla daha
kisa sureli ve kapsam olarak ta daha dar olan ve
isletmenin portfoytnde yer alan belirli Grtinlerin 2-5
yil gibi nispeten kisa stire zarfindaki performanslarina

iliskin planlamadir.

Operasyonel (faaliyet) planlama, ise gogunlukla 1 yili
asmayan ve dar bir gercevede gergeklesen faaliyetler
tzerine yogunlasan planlamadir. Bu kisa donemli
planlar daha g¢ok bir drintn kisa dénemdeki
performansini iyilestirme ve drlnle ilgili isletme

amaglarina ulagiimasi tizerine odaklanmaktadir.
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Pazarlama Yonetimi

+ Yénetim kavrami, isletme amaglarinin tespiti ve bu amaglarina ulasmak igin gerekli
planiarin ve yapilmasi, jilerin gelistirilmesi, planlarin

uygulanmaya konmasi ve sonuglarin
+ Temelde isletme yéneticisinin 3 gorevi vardir;
>Planlama
>Uygulama
>Kontrol (degerlendirme)

Pazarlama Yonetimi

« isletmelerde planlama 3 farkli seviyede gerceklesmektedir.
Bunlar; stratejik planlama, taktik planlama ve operasyonel
planlamadir.

Stratejik planlama; isletmenin baslica amaglari ve hedefleri
ile ilgilenen uzun streli, 5 yil ve daha uzun planlardir.
Birinci derecede Ust yonetimin sorumlulugunda olup, bir
isletmenin tim Urinleri ve hizmet ettigi tim pazarlar
dikkate alinarak hazirlanan planlardir.

Stratejik pazarlama planlamasi; bir isletmenin pazardaki
stratejisinin tim yonlerini dikkate alirken, pazarlama plani
oncelikle isletmenin hedef pazarlar ile bu pazarlara ait
pazarlama karmasina iliskin pazarlama stratejilerinin
uygulanmasiyla ilgilidir.

Stratejik Pazarlama ve Operasyonel
Pazarlama




Pazarlama Yonetimi

* Bir isletmenin uygulamasi gereken tiim pazarlama
faaliyetleri ile bu faaliyetlerin nasil uygulanacagi ve
kontrol edilecegini gosteren yazili bir dokiimana
pazarlama plani denmektedir.

« Stratejik pazarlama plani ise, bir isletmenin belirli bir
hedef pazarda hedeflerine ulasabilmesi igin gerekli
kaynak ve metotlari gbstermektedir.

* Bir isletme pazara sundugu her bir Grln igin bir
pazarlama plani  hazirlarken, isletmenin  tim
Urunlerine iliskin faaliyetleri kapsayan bir stratejik
pazarlama planina da ihtiyaci bulunmaktadir.

Stratejik Pazarlama Planlamasi Siireci

e Artan rekabet, vyavaslayan pazar blyime
hizlari ve daha da bilingli hale gelen tiiketici
profili karsisinda isletmeler, rekabet GstlnlUgi
kazanabilmek igin uzun vadeli stratejik bir
dustnilse sahip olmak zorundadirlar.

« Stratejik pazarlama planlamasi bir kez yapilan
bir faaliyet olmayip, sureklilik arzeden bir
surectir.

Stratejik Pazarlama Planlamasi Siireci

Durum analizi; bu analizde isletme Uriin portféytni , pazarin gekiciligini,
mevcut Pazar sartlarinda igletmenin gigli ve zayif oldugu ybnlerin
tespiti, mevcut pazar sartlarinda isletmenin karsilasabilecegi cevresel
tehditler ile yeni firsatlarin degerlendiriimesi yapilmaktadir.

Bagka bir ifade ile; bir isletme olarak bizim pazardaki yerimiz neresidir?
sorusuna cevap aranmaktadir.

Stratejik pazarlama planlamasi stratejik is birimi seviyesinde
yapilmaktadir.

Stratejik is birimi (SIB) bir isletmenin tamamini kapsayabilecegi gibi,
isletme  bunyesinde ayri  birimler olarak  dusunal veya
degerlendirildigi strece, bir boltim, bir triin hatti veya tek bir Griin igin
dahi hazirlanabilir.

SiB olarak degerlendirilen her birimin sorumlu yénetimi yaninda, kendi
kaynaklarina sahip olmasi, rekabet ortami ve kendine has pazarn
bulunmasi gerekir.

Ornegin; Kog grubuna bagh sirketlerden olusan Otoyol ve Otokar ayri
birer stratejik is birimi olarak degerlendirilmektedir.

.
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Pazarlama Yonetimi

Pazarlama hedef ve amaglarina, etkin ve verimli bir sekilde

ulasabilmek amaciyla pazarlama faaliyetlerini planlama,

uygulama ve kontrol stirecidir.

Kotler ve arkadaslarina gore ise pazarlama yonetimi;

Orgiitsel amaglara ulasmak igin firma ile hedef alicilar (miisteriler)

arasinda (her iki taraf icin) faydali mibadelelerin olusumunu veya

gergeklesmesini saglamak ve devam ettirmek amaciyla tasarlanmis

programlarin analizi, planlanmasi, uygulamaya konmasi ve kontroliidiir.
Pazarlama Yénetim Siireci

Pazarlama Pazarlama
y oo = Uygulama
Amaglar: Stratejileri ve! @

T T

Stratejik Pazarlama Planlamasi Siireci

Durum Analizi
I
Pazarlama Amaclarin Tespiti
I
Pazarlama Stratejisi Gelistirilmesi
I

Pazarlama Programlarinin Dizayni

1

‘ Pazarlama Programinin Uygulanmast

T
Sonuglanin Degerlendirilmesi ve
Geri Besleme

EEEN]

|

Stratejik Pazarlama Planlamasi Siireci

* Durum analizinde, yaygin olarak 2 farkli analiz turt
kullanilmaktadir. Bunlar; is portfoy analizi ve SWOT
Analizi dir.

is portfoy analizi bir isletmenin yatinm, gelistirme
veya piyasadan c¢ekme kararlarini  verebilmek
amaciyla faaliyette bulundugu driinleri ve SIB leri
gruplandirmaya yarayan tekniklerden biridir.

* Yaygin olan 4 farkh is portfoy analizi tlri vardir.
Bunlar;
»BCG Biiyiime / Pazar pay matrisi
»Pazar gekiciligi / isletme konumu modeli
»PIMS Programi
»Shell yonlu politika matrisi dir
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Stratejik Pazarlama Planlamasi Siireci

* BCG Biiyiime / Pazar Payl Matrisi

Nispi Pazar Pay

?
Soru isaretleri
(Problemli gocuklar)

Orani

Pazar Blylime

Kopekler

Pazar Gekiciligi / isletme Konumu Modeli

Pazar cekiciligini 6lgmek igin 13, isletmenin konumunu élgmek igin 11 degisken
kullaniimaktadir.

BCG matrisine kiyasla daha etkindir. Clinki; élgimler ok degiskenli dlgeklere
dayandinlimigtir.

Bu degiskenleri genel olarak, pazar faktorleri, rekabet durumu, finansal ve
ekonomik faktérler, teknolojik faktorler basliklari altinda toplayabiliriz.

isletmenin Konumu

Gok Gekici/Yatirim
cekici/Biyime yap

Cekici/Guglendir Kabul
edilebilir/Destek

Kabul
edilebilir/Strdir

Shell Yonlii Politika Matrisi

isletmenin Sektorel Karlilik Konumu

Kabiliyeti

Surdir veya
biiyiimeye gahs

Daha fazla gayret|
goster

Biyime
Nakit Greticisi potansiyeli
ara

Rekabet

BCG Biiyiime / Pazar Payi Matrisi

Vilduzlar;

pazar pay1 yiksek
~ Urinlerin basarih olabilmesi igin yatirima gerek var.
~ Sagladigi getiriden gok yatirm gerektirebilir
~ Uygun pazar stratejileri; meveut pazar payini korumak, yeni misteriler kazanmak ve verimlilikte
iyilestirmeler saglamak.
Soru isaretleri;
~ problemli gocuklar
~ Uriin yasam eisinin giris ve gelisme safhasinda
Disiik Pazar payt
Biiyime potansiyelleri yiksek
Pazar payini yiikseltebilmek cin bilyik nakit destegi
Basaril olmalart her zaman mimkin olmamakia birlikte ygun strateiilerin segilmesi ve gerekli finansal

destegin verilmesiyle yildiz olmalan mimkin.
sagmalinekler;
— Pazar payi yiksek
- Byume orani disiik
Uriin yasam efisinde olgunluk safhasinda
sletme igin nakit kaynags
Harcamalardan ok gelir

- uke Ve destek saglama

Kopekler;

~ Urtin yasam egrisinin disis asamasinda bulunurlar

~ Pazarda doyuma ulagmis Urinler

~ Hem Pazar pay: hem de biylime orani disik

- Maliyet dezavantajina sahip

~ Uygun stratejiler; hasat alma, dzel Pazar bolimlerine odaklanma, isin satisi veya ~(Grin hattindan
gikarma.

Pazar Cekiciligi ve isletme Konumu
Olgme Degiskenleri

SWOT Analizi

* Durum analizinde uygulanan ikinci yaklagim ise igletmenin
pazardaki mevcut konumunun tespitine iliskin
incelemelerdir.

Yaygin adiyla SWOT (veya Turkge olarak GZFT) analizi
olarak bilinen bu yaklagimda iki tir analiz yapilmaktadir.

— issel analizde isletme, mevcut pazar sartlari altinda giiglii ve
zayif oldugu yénleri ortaya koymaya calismaktadir.

— Digsal analizde ise degisen pazar sartlarinin isletme agisindan
yarattigi tehditler ve firsatlar ortaya konmaya galisiimaktadir.

« Boylece degisen pazar sartlarina bagli olarak, pazarda
ortaya gikan ve isletmenin gugli yonleri ile 6rtiisen pazar
firsatlarindan fayda elde etme imkanini yakalayabilecektir.
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SWOT Analizi ve Stratejik Aciklik

Bir igletmenin mevcut konumu ile olmayl arzu ettigi
konumu arasindaki farka stratejik bogluk/aralik adi
verilmektedir.

Bu bosluklar bazi durumlarda bir isletme igin yeni
firsatlar yaratma imkani taniyarak bir stratejik firsat
agikhigl veya penceresi saglamaktadir.

Ortaya ¢ikan bu yeni firsatlar biiyiime stratejilerinin
belirlenmesinde 6nemli ipuglari verecektir.

Durum analizi tamamlandiginda isletme kendisi ve

¢evresi hakkinda olumlu ve olumsuz yonler agisindan
bilgilenmis durumdadir.

Stratejik Alternatifler

* Saldinya Yonelik
= Cepheden Saldirt
= Kanattan Saldir
* Kusatma Gevirme Saldirisi
= Bypass Saldirisi
= Gerilla Saldirisi

ya Yonelik
* Konum savunmasi
* Kanat savunmasi
* Kontr Savunma
« Engelleyici (Caydirici) Savunma
* Oynak/Esnek Savunma
« Stratejik Geri gekilme

8

Saldiri Stratejisi olarak Cepheden
Saldiri Ozellikleri

* Pazar liderine yénelik

* Kafa-kafaya saldiri

* Glg UstUnlugu saglama amach

« Stireklilik gerektiren

* Maliyetli

* Saldiran firma ciddi kayiplara maruz kalir

* (Luna —Sana 6rnegi)

Swot Analizi Degerlendirme Matrisi

Firsatlar Tehditler
Firsatlardan yararlanarak | Tehlikelerle zayif yonlerin
Zayif . :
Yomr hangi zayif yénler yok kargilasmamasi icin ne
edilebilir? yapilabilir?
. | Firsatlardan yararlanmak | Yaklagan tehditlerden hangi
Kuvvetli N . .
Yonler | 1610 hangi kuvvetliydnler | kuvvetl ynler yardimiyla
kullanilabilir? kaginilabilir?
Saldin

* Pazara girebilmek amaciyla ;

* Pazardan daha fazla pay almak amaciyla

* Pazarda yerlesik glicli firmalara karsi

* Cogu zaman yeni ve klglk firmalar tarafindan
yapilir.

e Gugleri benzer firmalarin saldinsi  pazar

sartlarindaki  bir degisimden veya pazar
sartlarini degistirme isteginden kaynaklanir.

Saldiri Stratejisi olarak Cepheden
Saldiri Ozellikleri

Rakibin Uriinlerinden daha tstiin Griinler sunmak
Daha dustk fiyatlar

Yeni musteri hizmetleri sunma

Ciddi bir yeni tretim kapasitesi kurma

Yogun reklam kampanyalari

Rakibin zayif oldugu alanlarda yeni trinler gelistirmek
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Saldiri Stratejisi olarak Kanattan Saldiri

Ozellikleri

Kanattan saldiri baslatana cepheden saldir ile karsilik
veren rakip isletme 6nemli avantaj yakalayabilir

Boliimlere ayrilmig pazarlarda uygulama sansi yiiksektir
Cepheden saldirma durumunda kazanma ihtimali zayifsa
kanattan saldiri yontemi kullanilir

Miicadele rakibin degisik nedenlerle (basarisizlik ya da
heniz faaliyete baslanmamis olmasi gibi) biraktigi pazar
bosluklarindan baslamaktadir.

Rakibin esas faaliyet alaninin diginda bir alandan
baslayarak rekabeti sirdirme

Reklam kampanyalari, halkla iligkiler, kisisel satis yolu ile

WG

Saldiri Stratejisi olarak Bypass Saldirisi

Ozellikler

e Gugli  konumdaki rakip firmayla yuzylize
gelmeden pazarda pay alma amaci guder

* Basari bir olglde gelistirilen farkliigin taklit
edilemez olusuna bagl

* Nisler ve innovasyon, yeni teknoloji

« Lider firmanin esas faaliyet alani diginda gériinen
trtnlerle pazara girip rakibin mudahale
edemeyecegi bir dagitim dagitim kanalini kurmak

* Compact Disc (CD)-teyp kasetleri 6rnegi

Savunma

Pazara girmek isteyen ve

Pazardan daha fazla pay almak isteyen firmalara kars!
Pazarda yerlesik firmalarin

Pazar payini korumak amaciyla uyguladigi stratejilerdir.

Eger savunma Urin iyilestirmesi, pazar biiyimesi, musteri
sadakatinde artig sagliyorsa,

Savunma stratejisi saldiran isletmeyi cok daha zor durumda
(katlanmasi zor bir maliyet gibi) birakiyorsa,

Uygulanan savunma stratejisi daha sonra pazara girmek
isteyenler igin 6nemli engeller olusturarak uzun doénemli
rekabet avantaji sagliyorsa,

Savunma taktigi, saldiri yapan isletmece ciddiye alinarak
saldiridan vazgegmeye neden oluyorsa

REKABET AVANTAJI SAGLAR.
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Saldiri Stratejisi olarak Kusatma

(Cevirme) Saldirisi Ozellikler
Rakibin zayif oldugu birden fazla alandan baslayarak
saldiriya gegme
Rakibi kendi igine kapanmaya ve moralini bozmaya yonelik
Saldiran isletme pazarda basari yakalarken, rakip isletme
bu basarinin “6nemsizligine” inanir
SEIKO Ornegi, Japon otomobillerinin 1970'li yillarda
Amerikan pazarina girmesi
Rakibin triinlerinden daha iyi trilinlerle pazara girerek
Pazar payi elde etmek
Pazar nislerine girerek pazar payi elde etmek
Rakibin pazardaki etkinligini engelleyecek dagitim ve
tedarik kanallarinin kesilmesi

Saldin Stratejisi olarak Gerilla Saldirisi
Ozellikler

Buyiik kaynaklara sahip olamayan kiigiik isletmelerin uyguladigi stratejiler
Vur-kag ve yaniltma teknigine dayali
Strpriz uygulamalarla pazarda yer edinme gabasi

« Belirli bolgelerde belirli zamanlarda- stirekli degil

Gerilla saldirisi yapan isletme hedef haline gelebilir, gerilla saldirisi yapan
pazar lideri gibi davranmamali

Gerilla saldirisini yapan gerektiginde Uriinden, markadan ve isten
cekilebilmelidir.

Rakip firmalarin yeni triin testi yaptiklari sirada fiyat rekabetine agmak
Rakiplerin dikkatine dagitici konumlandirma kampanyalari-reklamlari
Gegici stratejik ortakliklar

Haksiz rekabet iddialari

Patent ihlalleri

* Yaniltici reklamlar

Olumsuz igerikli virttik pazarlama

Konum Savunmasi

e Firma  dUrlnlerini  olumsuz  etkileyecek
saldirilara karsi engeller olusturma

e Savunma duvarlari olusturarak rakiplerin
asamayacagi surlar insa etmek amag

« Uriinleri, rakip driinlerden (ikame-potansiyel
trinleri dahil) farkhilastirmak

* Marka sahibi olmak 6nemli bir avantaj saglar

« Zayif alanlari guglendirme gerekli
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Kanat Savunmasi
- ) Kontr savunma
* Esas Uriine ve markaya karsi olmayan bir saldiriya

karsi esas urtin diginda bir Grlinle cevap verme « Saldirlya misilleme ile karsilik verme mantigindan
* Yeni markalar olusturma hareket eder
* Pazardaki bosluklari doldurmak isteyen isletmelere

rakip olacak yeni tiriinler markalar olusturarak rakibin ° Rakibin i saldiran  yoniine degil zayif yoniine
gliclenmesini engellemek yoneliktir
* Ulker-Halk

* Rakibin pazara yeni bir Griin sunmasi durumunda
daha kaliteli yeni bir drtinle karsilik vermek

¢ Rakibin saldiri igeren tutundurma kampanyalarina
karsilik rakibin zayif oldugu alanlarda saldir
gergeklestirmek

Caydirici (proaktif) Savunma Oynak / Esnek Savunma
* Rakibin saldirisinin muhtemel oldugu alanda « Gerilla saldinlarina karsi
ve zamanda kars saldiriya gegme * isletme pazara sundugu Uriinlerde degisiklik
* Rakibin planladigl saldiridan vazgegmesine ve iyilestirme vyaparak saldirilarin hedefini
neden olmak amaci tasir sasirtmaktadir
* Reaktif savunma degil proaktif savunma igerir * Esnek organizasyon, girisimci ruh, iyi isleyen

bir pazarlama bilgi sistemi ile mimkindar
* Pazara strekli yenilenen drlnler sirmek
* Tutundurmada odak degistirme

Daralma veya Stratejik geri cekilme Pazarlama Stratejisi Gelistirme
* Tum pazar bolimlerini etkin sekilde kontrol altinda
tutamayan isletme planli sekilde bazi bolgelerden
cekilir Biiyiime stratejileri
* Rakibin zorlamasi olmadan geri ¢ekilme gergeklesir —Yogun buyime
* Glcl belirli noktalarda yogunlastirma amaghdir
« Uriin karmasinda budama
« Geri ¢cekilme isletme igin hayati dnem tagimamali
— Pazardan tamamen gekilme, * Pazarlama yaklas'mla"
— Pazarin bir bélimiinden ¢ekilme, — Farklilagtirimamis pazarlama
— Belirli bir Griint birakma,
— Uriin hattinin gekilmesi,
— Markanin gekilmesi

Konumlandirma

— Cesitlendirerek buyime
— Entegrasyonla buyime

— Farkhlastiriimig pazarlama
—Yogunlasmis pazarlama



KONUMLANDIRMA

* Mevcut ve potansiyel musterilerin zihninde arzu
edilen bir noktanin (konumun) elde edilme
surecidir.

* Onemli bir nokta konumlandirma kriterinin
tuketici agisindan anlam ifade etmesidir.

* Bagska bir o6nemli nokta, tiketici zihnindeki
isletmenin pazardaki rakiplere oranla nisbi
konumudur.

* Konumlandirmanin etkin olabilmesi igin pazar
bolimlendirmenin etkin bir sekilde yapilip hedef
pazarin dogru segilmis olmasi gerekir.

Pazarlama yaklagimlari

* Farkhlastirilmamig pazarlama
* Farklilastiriimis pazarlama
* Yogunlasmis pazarlama

ivenieri SWOt Analizi

»LC Waikiki magazalarinin, genellikle sehir merkezinde veya merkeze
yakin yerlerde agilarak faaliyet gostermesi,

»>Miisteri odakli magaza tasarimina 6nem vermesi nedeniyle, tiiketicilerin
magaza igerisinde aradiklari riinleri kolayca bulabilme avantaji sunmasi,
»>Firmanin mali gligliik veya ekonomik zorluk yagamayacak 6lgiide finansal
gtice sahip olmasi,

> Bayilik verme yerine, musterinin nabzini kolayca tutabilme ve boylelikle
yiizde yliz misteri memnuniyeti saglayabilme avantaji getiren kendi
magazasini agma yolunu tercih etmesi; bu sistemin ise, tasarimdan
Uretime ve Uretimden satisa kadar tim pazarlama sirecinin sirket
inisiyatifinde ve tek elde toplanarak hakimiyetin saglanmasi.

»Firmanin, vyalnizca belirli bir sosyal sinifa degil, toplumun tim
katmanlarina hitap ediyor olmasi,

»Meydana gelebilecek ulusal/ uluslararasi herhangi bir kriz ortaminda,
firmanin tedarik ve perakende ana kollarinin birbirinden ayri olmasi
neticesinde, krizden daha az etkilenecek bir pozisyonda bulunmasi.
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Biiylime Stratejileri
1. Yogun Biylme: 3.Entegrasyonla Bilyiime:
»Pazara niifuz etme N i :
g - Sektordeki dagiticilar ve tedarikgiler izerinde
> Pazar gelistirme kontrol kurarak ortakliga gitmek ya da kbkten
»Uriin gelistirme satin almak
2. Cesitlendirerek Biiytime:
»Yatay cesitlendirme
»Konsentrik cesitlendirme
»Konglomeratif gesitlendirme

MEVCUT YENI
PAZAR MEVCUT Pazara Niifuz Etme ~ Uriin Gelistirme
YENI Pazar Gelistirme  Gesitlendirme

LC WAIKIKI ORNEGI
Fransiz hazir giyim i yeni bir marka Karar
Amoual ve ortag, markalarinin adini, hazir giyim pazarina girmeye karar verdikleri donemde

Ugak yolculugu sirasinda okuduklar: dergideki, Hawaii Adalarv'nda yer alan tinli Waikiki Plajr'nin
tanitimindan etkilenen iki ortak, hazirladiklan farkl tasanimlara Waikiki isminin uygun olacagini
disiinmiis ve Fransizca "arkadaslar” anlamina gelen "les copains" kelimelerinin bas harflerinden
olusan "LC" kisaltmasini da ekleyerek, kuracaklari firmanin ismini LC Waikiki olarak ortaya
gkarmislardir.

Taha Grup, Tema Tekstil' toptan satis ve marka olusturma hedefleri

dogrultusunda 1991 yilinda kurmustur.
Turkiye dagiticilgile, corner (kbse) bayil sayisi da her gegen gin artmaya
baslamistir

1996 yilinda Taha Grup'un perakendecilik sektériine girme stratejisi dogrultusunda, magazalar
acmak ve LC Waikiki triinlerini bayiler yerine kendi magazalarinda satmak hedefi ile Taha Grup
binyesinde Tema Magazacilik A.S. kurulmustur.

1997'de Taha Grup'un stratejik planlan dogrultusunda kendi grup markasini olusturma ile ilgili
arastirma ve fizibilite calismalarinin hiz kazandigi bir dénemde, Fransiz LC Waikiki firmasinin
ortaklar markayi satmaya karar vermislerdir.

Tiirkiye'de, bayilik kanallyla yapilan satislar -bayi sayisinda yapilan azaltmalar neticesinde- nemli
slgiide disirilerek, magazacilk alanindaki yatinmlara hiz verilmis ve o dénemde 21 olan LC Waikiki
magaza sayisi da hizla artinimaya baslanmistir.
2000 yilindan itibaren perakendeci kimligini 6n plana gikanip,msadece kendi subelerini agmaya
yonelen Tema Magazacilik, boylelikle LC Waikiki misteriler ile ]
cagdas magazalar agma projesine hiz vermistir.
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Firmanin Zayif Yonleri

»Hazir giyim sektoriinde, yogun bigimde fiyat savaslarinin yasanmasi
neticesinde kar marjlarinin dusus egiliminde olmasi,

»LC Waikiki magazalarinin gogunlugunun kira olmasi ve bu yerlerin
mimari yapisi sebebiyle, triinlere ayrilan alanin ve deneme kabinlerinin
yeterince genis olmamasi, bunun yol actigi raf sikisikligi nedeniyle
tiketici trafiginin rahat islememesi ve marka gesitliliginin tiketiciye
i ildigi bigimde yansit

»Magazalarinda giivenlik kamera sisteminin ve giivenlik elemanlarinin
bulunmamasindan veya eksik olmasindan &tiri, hirsizlik ve diger
asayis sorunlarinin artmasi sonucunda giivenlik zafiyetinin olusmasi,

> Firmanin gittikge biiylimesi neticesinde, kalifiye eleman temininde
kargilagilan sikintilar/ sorunlar.
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Firmanin Oniinde Bulunan Firsatlar

»LC Waikiki'nin igerisinde yer aldigi perakendecilik sektoriniin, Turkiye'nin en hizl
biiyiiyen ve gelisen sektérlerinden birisi olmasi,

> Firmanin hedef aldigi temel tiketici kitlesi olarak, bebek, cocuk ve geng niifusun,
Turkiye pazarinda 6nemli bir potansiyel buyiiklige sahip olmasi,

»Magaza ve buyiik aligveris merkezlerinin, temel ihtiyagc maddelerinin yani sira,
her tiirlti tekstil Griinlerinin tamamina yakinini bulundurmasi nedeniyle, insanlara
aligverislerinde zaman ve enerji tasarrufu saglamasi,

»Tirkiye genelinde bulunan LC Waikiki magazalarina ulagimin kolay olmasi,
»>Turkiye'de yasayan tuketicilerin biyiik cogunlugunun kentlerde bulunmasi ve
tuketicilerin ailecek aligveris yapabilecekleri magaza tercihlerinde, orta ve biyik
Glgekli isletmeler lehine olan gelismeler,

»Mevsimlerin ve modanin degismesine paralel bigimde, urlnlerin  de
farklasmasinin yani sira; yil igerisinde bayramlarin, yilbasinin, babalar, anneler ve
sevgililer gint gibi 6zel gin ve tiketicilerin hedi de hazir
giyim alanindaki tercihlerde yiikselen trend.

Tesekkdirler...
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Firmanin Karsi Karsiya Bulundugu Tehditler
*Sehir merkezlerinde biyiik 6lgekli ¢ok sayida magazanin bulunmasi
nedeniyle karsilagilabilecek rekabet zorluklari,
«Universite 6grencisi sayisinin, niifusun biiytik bir oranini olusturdugu
Nigde gibi illerde, tatil donemlerinde talepte yasanan daralma/ agin
duss,
LC Waikiki magazalarinin mulkiyetinin, genellikle firmaya ait olmamasi,
kiraci konumunda bulunan isletmenin, yer aldigi ve musterilerinin alistigi
mekant her an degistirme riskinin bulunmasi,
«Yerel, ulusal ve uluslararasi tanitim eksikligi,
*2009 yilindan itibaren dinyada yasanan ekonomik krizin Tirkiye
ekonomisinde de kirilganliga neden olarak, firmanin ierisinde yer aldig
hazir giyim sektériini de etkilemesi riskinin bulunmasi.

Kaynak : BIR HAZIR GiYiM MARKASININ PAZARDAKI DEGISIM HIKAYESi: LC
WAIKiKi ORNEGI - Ogr.Gor.Ruhan iRi ve Dog.Dr.Mehmet Emin iNAL
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