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KIRIM’la
TÜRKİYE’NİN İLK VE TEK İŞ ANALİZİ SAYFASI

Birçok firma, ayn› markayla
ucuz ürün ç›kard›. Ama mar-
ka polisleri buna karş› ç›kt›

∂
Buna rağmen Godiva, 

Samsung, Koleksiyon gibi
firmalar cesaretle başard›

ak@tg.com.tr

Eksik gördüğünüz
sektörde iş yapın

Geçen hafta sizlerden, bana işi-
nizle ilgili sorular›n›z› yöneltme-
nizi istemiştim. Yerimin elverdiği
ölçüde sorulara cevaplar›m şöyle.

S: Bir iş kurmak istiyorum.
Şimdiye kadar hiç ticaret yapma-
d›m desem yeridir. 10-12.000
TL’lik bir sermayem var. Bir gi-
yim mağazas› açmaya kalksam bu
sermaye san›r›m yeterli olmaz. Bu
durumda ne yapmam gerekir? Yol
gösterebilir misiniz? Ya da başka
bir sektöre mi girmeliyim?

C: Bu bak›şla iş kurmaya kal-
karsan›z birikiminizi bat›r›rs›n›z.
Girişimcilik için para değil, ba-
k›ş aç›s› laz›md›r. Hangi sektör-
de müşteri ihtiyac› karş›lanm›-
yor, hangi alanda farkl›l›ğa ihti-
yaç var, bunlar› anlaman›z la-
z›m. Müşteri olarak size en fazla
s›k›nt› yaşatan iş kollar›n› düşü-
nün, sonra bu s›k›nt›lar› yok
edecek bir iş kurup kuramayaca-
ğ›n›z› irdeleyin. Yapabilecekse-
niz böyle bir işe kalk›ş›n.

Dünyaya bakarsak
daha çok bekleriz

S: Bundan sonra dünya ekono-
misi ne yöne gidiyor? ABD’de kriz
bitti diyebilir miyiz?

C: Dünya ekonomisi toparlan-
maya doğru gidiyor. Ama bu to-
parlanma çok uzun zaman ala-
cak. O nedenle ülke olarak ve
şirketler olarak kendi stratejile-
rimizi bir an önce oluşturmak
zorunday›z. Oturup dünya eko-
nomisinin iyileşmesini beklersek
daha çok bekleriz. ABD’de kriz
bitmiş falan değil; son beş ayda
hükümetin konut ve otomotiv
sektörlerine verdiği parasal des-
tek sayesinde sat›şlar artt›, eko-
nomi büyüdü. Doğal büyüme
henüz yok.

Yeni ekonomide 

farklılaşıyor
Geçen hafta ABD’nin üçüncü çey-

rek büyüme oran› %3.5 olarak
aç›kland› ve bu hakl› olarak herkesi
sevindirdi. Ama bir gün sonra ayn›
ülkede Eylül ay› perakende sat›şla-
r›n›n düştüğü ve yeni ev sat›şlar›n›n
artmad›ğ› rakamlar› gelince sevinç-
ler kursakta kald›. Ard›ndan ‹ngil-
tere’de sekiz çeyrektir resesyonun

devam ettiği aç›kland›. Bir gün
sonra da 16 Avrupa Birliği ekono-

misinde işsizlik oranlar›n›n Ey-
lül’de yükseldiğini öğrendik. Yani
bir gün olumlu bir haber geliyor,
öbür gün bu haber tersine dönü-

yor. ‹nan›n, ekonomik toparlanma
gerçekten zaman alacak.

Peki, bu zaman içinde lüks mar-
kalar marka polislerini mi dinle-

meli? Kesinlikle hay›r. Ak›ll› mar-
kalar tam tersine şöyle bir strateji

izliyorlar: Bir yandan daha az fiya-
ta sat›n al›nabilecek yeni bir “ma-
kul fiyatl› lüks” serisini piyasa sü-

rerken, ayn› zamanda da lüks-düş-
künü mevcut müşterilerinin gö-

zünde markay› ucuzlatmamak için
çok pahal› yepyeni bir ürün serisi

daha ç›kar›yorlar. Godiva 5 dolar-
l›k Gems’in yan› s›ra, içinde 20 ta-
necik çikolata bulunan Godiva Le-

gacy Truffles isimli yeni ürününü
54 dolardan piyasaya ç›kar›yor. 

Krizde ak›ll› lüks markalar› “yel-
pazeyi açma” formülü uyguluyor-
lar ki bence çok doğru. Louis Vu-

itton, bir taraftan oldukça ucuz bir
çanta serisi ç›kar›rken, diğer yan-
dan çok yüksek fiyatl› bavullar ve

özel ürünler (limited edition) kate-
gorilerini ç›kararak yelpazeyi aç›-

yor. Bugün Speedy Bag isimli el
çantalar›n› 439 euroya satarlar-
ken, ‘limited edition’ bir çantaya

12.000 euronun üzerinde fiyat ko-
yuyorlar. Kas›m 2008’de lüks Türk

mobilya markas› Koleksiyon da
benzer stratejiyi uygulad›ğ› için

krizde işleri gayet iyi gidiyor. Bir
yandan yüksek fiyatl› üst kalite/ta-
sar›m ürünlerinin fiyatlar›n› sabit

tutarken, diğer taraftan çok makul
fiyatl› bir ev mobilyas› serisi ç›ka-

r›p iletişimini yap›yor. 
Sonuç: Lüks markalar›, fiyat-

ürün yelpazesini açma stratejisini
şimdilik gayet başar›l› bir şekilde

uyguluyorlar. Bu, marka polisleri-
nin hiç sevmediği bir strateji. Dün-

ya son sürat değişirken durağan
kalmak çok tehlikeli bir şeydir.

Dünyay›, 1978 bask›l› ‘Konumlan-
d›rma’ kitab›n›n içinden anlamaya
çal›şmak nafiledir. Değişen zaman

teorileri de stratejileri de değiştirir.

Danışmanınız
CEVAPLIYORGODIVA

KARfiI

İ
nsan›n lüks bir markan›n baş›ndaki yö-
neticisi olup da özellikle ekonomik aç›-
dan böylesi zor zamanlarda karar ver-
mesi ne kadar güç bir iş. Rakamlar›n›z
size sat›şlar›n›z›n düştüğünü söylüyor,
çünkü insanlar lüks tüketimi b›rakm›şlar.
Satam›yorsunuz. Peki, ne yapacaks›n›z?
Akl›n›za “daha düşük fiyatl› ama mar-
kam›z› taş›yan yeni bir ürün serisi” ç›-
karal›m fikri geliyor. ‹şte bu düşüncenizi
dile getirdiğiniz anda yand›n›z. Dünyan›n
her taraf›ndaki marka konumland›rma
polisleri etraf›n›z› sar›yor. “Aman efen-
dim böyle yaparsan›z markan›z›n alg›s›n›
düşürürsünüz, markay› ucuzlat›rs›n›z,
bir daha da yüksek fiyattan satamazs›n›z”
diye bas›yorlar yaygaray›.

Bu marka polislerinden bizim ülke-
mizde de bolca var. En temel argüman-
lar›, yapacağ›n›z herhangi bir hamlenin
markan›z›n mevcut ‘konumland›rma-
s›na’ uygun olup olmayacağ›. Mesela
ülkemizde böyle düşünen baz› uzman-
lar›m›za göre Samsung firmas›, beyaz
eşya işine girmiş olmas› nedeniyle marka
konumlamas›na çok zarar veriyor ve o
nedenle de markas› ve işleri zay›flayacak.
Ama durum tam tersi oluyor: Samsung
mevcut ekonomik krizde en başar›l› tü-
ketici elektroniği firmas› olma başar›s›
gösteriyor. Sat›ş art›ş› ve kârl›l›k ra-
kamlar› çok güzel. Sonuca bak›nca, iyi
ki adamlar marka polislerini dinlememiş
diye düşünüyorsunuz.

Y›ld›z Holding’in (Ülker) yeni sahibi
olduğu dünyaca ünlü lüks Belçika çiko-
lata markas› Godiva da marka polislerini
dinlemeyenlerden. Şirket, eylül ay›n›n
başlar›nda ABD’de belli süpermarket-
lerde düşük fiyatl› Gems serisini piyasaya
sürdü. Normalde bir paket Godiva çi-
kolatas› 25-45 dolar gibi fiyata sat›l›rken,
Godiva-Gems marketlerde 5 dolara sa-
t›l›yor. Farkl› özellikte değişik çikolatalar
içeren metal bask›l› paketlerin içinde
18 adet çikolata bulunuyor. Gems, şu
ana kadar girdiği marketlerde toplam
Godiva cirosunun %10’unu yapar hale
gelmiş bile. Bu stratejinin markaya ya-
rar›n›-zarar›n› hep birlikte göreceğiz. 

Markayı şimdilik boş verin
Hiçbir markan›n s›rf

marka olduğu için
iş yapma şans› yok-

tur. Herkes ald›ğ›
üründe bir değer,

farkl›l›k ister

Özellikle küçük ve orta ölçek-
li şirketlerin kafas›n› bu marka
konusunda çok kar›şt›rd›lar.
Oysa işin gerçeği şu: Marka tek
baş›na palavrad›r, hiçbir işe ya-
ramaz. S›rf marka olduğunuz
için iş yapma şans›n›z yoktur,
olamaz. Hiçbir müşteri enayi
değildir, herkes sat›n ald›ğ› ürü-

nün içinde bir değer, bir farkl›-
l›k ister. Bunlar yoksa s›rf mar-
ka diye almaz, yüksek fiyat da
ödemez.

Doğrudur, ak›ll› uyguland›-
ğ›nda markalaşma çok faydal›
bir stratejidir. Ama bundan
daha önemlisi sizin ürün ve iş
modelinizin ne olduğudur. ‹ş

modeli, üründen nas›l para ka-
zand›ğ›n›z›n hikâyesidir. Örne-
ğin muzu halde satmak bir iş
modeli, işportada satmak başka
bir iş modeli, manavda satmak
başka, markette satmak başka
bir iş modelidir. Sizin krizde üs-
tünde durman›z gereken konu
marka olmak değildir. 

Alt›n üçgeni düşünün
Bir şirketin başar›l› olmas› için şu üç şeyi

ayn› anda düşünmesi gerekir: Ürün, ‹ş Mo-
deli ve Marka Mesaj›. Sadece marka mesa-
j›yla hiçbir yere varamazs›n›z. Eskimiş ürü-
nünüz hakk›nda istediğiniz kadar bağ›r›p
reklam yap›n, başar›l› olman›z
çok zor.

Temel hedefiniz, süper ürün-
ler ve/veya süper hizmet inşa etmek-
tir. Bir de süper müşteri ilişkileri
geliştirmek. Paran›z› marka ola-
cağ›m diye çarçur etmeyin.
Yeni, farkl›, s›ra d›ş› ve
müşterinin bulamad›ğ› -
ama arad›ğ›- ürün ve
hizmetleri geliştirip
tan›t›m›n› yaparsa-
n›z para kazan›r-
s›n›z. S›rf mar-
ka olacağ›m
diye uğra-
ş›rsan›z

batars›n›z. Süper ürün, süper hizmet, süper
müşteri ilişkisi, ard›ndan marka mesaj›. Üs-
tünde durman›z gereken en önemli şeyler
bunlar. Duyduğunuz marka söylemlerine
fazla ald›rmay›n, işinize bak›n. Unutmay›n:

iPod ürünü Apple markas›-
n›n gücü sayesinde başar›l›
olmad›. Gücünü yitirmiş

olan Apple markas›, süper bir ürün
olan iPod sayesinde ve süper bir

iş modeli olan iTunes online
şark› mağazas› sayesinde ye-

niden güç kazand›. ‹nsan-
lar yeni model iPhone

‘ürününü’ alabilmek
için mağaza önle-

rinde uyku tu-
lumlar›yla ya-

t›p s›ra bek-
lediler,

unutma-
y›n.

MARKA
YÖNET‹M‹

ÜRÜN İŞ MODELİ

MARKA MESAJI

ALTIN ÜÇGEN

Durgunluk mehter takımı rit-
miyle ilerliyor: İki ileri bir
geri. Düzelme haberini bozul-
ma haberleri kovalıyor. 
O nedenle biz kendi işimize
bakalım. Şirketimizi nasıl ko-
rur ve büyütürüz ona odakla-
nalım. Bunun içinse bildiğiniz
tüm doğruları sorgulamanız
gerekiyor. En başta da marka
polislerine fazla kulak kabart-
mamanız. Şunu bilmeniz
önemli: Bugüne kadar marka
konusu gereğinden fazla bü-
yütüldü, ‘business’ın özü unu-
tuldu. Business’ın özü müşteri
ihtiyacıdır, üründür, hizmettir
ve bunların sonucunda para
kazanmaktır. Marka olmak fa-
lan ancak para kazandırmaya
yardımcıysa anlamlıdır. Yok-
sa lâf-ı güzaftır.

Biz işimize 
bakalım

k›ssadan hisse

Marka PolisineMarka Polisine
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