AL-FARABI

International Journal on Social Sciences
http://dergipark.gov.tr/farabi ISSN 2564-7946

Arrival Date: 08.09.2022
Published Date: 13.12.2022

. ) Volume (7) | Issue (4)
DOI: 10.46291/Al-Farabi.070404 [ Year(Dec2022) |

PORTER JENERIK REKABET STRATEJILERI: TURKIYE PERAKENDE
MARKET ZINCIRLERI

! Adnan OZDEMIiR

Oz

Kiiresellesme ile birlikte artan yogun rekabet kosullarinda rakiplerine karsi rekabet giicii elde etmek icin
isletmelerin kendilerine uygun rekabet stratejileri belirlemeleri gereksinimini ortaya ¢ikarmistir. Rekabet, genel olarak
igsletmelerin birbirine karsi Ustiinliikk kazanma, basart ve basarisizligin temel unsuru sayilmaktadir. Strateji ise
isletmelerin gelecekte hangi noktaya ulagsmasi gerektigini tespit etmesi ve bu noktaya ulagmasi i¢in neler yapmasi
gerektigine karar verme siireci olarak tanimlamaktadir. Porter, isletmeler i¢in uygun rekabet stratejisini, bir sektdrde
savunulabilir bir konum elde etmek, bes rekabet giiciiyle basarili bir sekilde basa ¢ikmak ve boylece firmanin biiyiik bir
yatim getirisi elde etmesi igin saldirgan veya savunmaci eylemlerde bulunmasi olarak tanimlamaktadir. Bes rekabetci
giicten kastedilen ise; Sektore yeni girecek firmalar, Tedarikgiler, firmalar ve ikame firiinler, Alicilar ve Sektordeki
rakipler seklinde siralanmaktadir. Porter tarafindan, bes rekabet giicii ile basa ¢ikmak, sektordeki diger isletmelere karsi
daha iyi performans sergilemek ve siirdiiriilebilir rekabet avantaji saglamak i¢in igletmenin uygulayabilecegi {i¢ jenerik
rekabet stratejisi tanimlanmugtir. Bunlar; Toplam maliyet liderligi, Farklilastirma ve Odaklanma. Bu ii¢ rekabet
stratejisinin yaninda hicbir gruba dahil olmayan davraniglari ise “arada sikisip kalmak™ olarak nitelendirmektedir.
Porter, jenerik rekabet stratejilerinin igletmeler acisindan stratejilerine uygun olanin segilip uygulanmasini
onermektedir.

Calismada Porter’in jenerik rekabet stratejilerine uygun diisen ve Tiirkiye’de ayni sektérde faaliyet gosteren
BIM, Migros ve Macrocenter market zincirlerin rekabet stratejileri drnek vaka olarak incelenmistir. inceleme
sonucunda, iilkemizde BIM’in maliyet liderligi, Migros’un farklilasma ve Macrocenter’in odaklanma stratejileri ile
sektorde kendilerine yer edindigi soylenebilir.

Anahtar Kelimeler: rekabet stratejileri, farklilasma, maliyet liderligi, odaklanma, uluslararasi ticaret

PORTER’S GENERIC COMPETITIVE STRATEGIES: TURKEY’S RETAIL
MARKET CHAINS

Abstract

In order to achieve competitiveness against its competitors in the conditions of intense competition that
increase with globalization, it has introduced the need for enterprises to determine competitive strategies that are
appropriate for them.Competition is generally regarded as the basic element of success and failure of businesses to gain
superiority against each other. The strategy defines it as the process of determining what point businesses should reach
in the future and deciding what they should do to reach that point.Porter defines the appropriate competitive strategy for
businesses as taking aggressive or defensive actions in order to gain a defensible position in an industry, successfully
deal with five competitive powers, and thus gain a large return on investment for the firm. The five competitiors forces
are the number and power of a company's competitive rivals, potential new market entrants, suppliers, customers, and
substitute products influence a company's profitability.Porter has identified three generic competitive strategies that the
business can implement in order to cope with the five competitiveness, to perform better against other businesses in the
sector, and to provide sustainable competitive advantage. These are cost leadership, differentiation and focus. In
addition to these three competitive strategies Porter, describes strategies that is not included in any group as “being
stuck in between”. Porter recommends that generic competition strategies should be chosen and implemented in
accordance with their business strategies.

In the study, the Competitive Strategies of BIM, Migros and Macrocenter market chains that comply with
Porter's generic competition strategies and operate in the same sector in Turkey were examined as an example case. As
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a result of the examination, it can be said that in our country, BIM has gained a place in the sector with its cost
leadership, Migros' differentiation and Macrocenter's focus strategies.

Keywords: competitive strategy, differentiated, cost leadership, focus, international business
GIRIS

Rekabet, genel olarak isletmelerin birbirine karsi {istiinlik kazanma ve basar1 ve
basarisizligin temel unsuru sayilmaktadir. Kiiresellesme ile birlikte artan yogun rekabet
kosullarinda rakiplerine karsi rekabet giicii elde etmek igin isletmeler kendilerine uygun rekabet
stratejiler belirlemeleri gereksinimini ortaya g¢ikarmistir. Porter, isletmeler i¢in uygun rekabet
stratejisini, bir sektorde savunulabilir bir konum elde etmek, bes rekabet giiciiyle basarili bir sekilde
basa ¢ikmak ve boylece firmanin ortalama getiri tizerinde avantaj elde etmesi igin saldirgan veya
savunmaci eylemlerde bulunmasi olarak tanimlamaktadir. Porter tarafindan, bes rekabet giicti ile
basa ¢ikmak, sektordeki diger isletmelere karsi daha iyi performans sergilemek ve siirdiiriilebilir
rekabet avantaji saglamak i¢in isletmenin uygulayabilecegi {i¢ jenerik rekabet stratejisi
tanimlanmustir.

Jenerik stratejilerin her biri isletmelerin hedefledikleri rekabet avantajina gore farkliliklar
gostermektedir. Porter (1985)’e gore, isletmelerin siirdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmeleri igin
ti¢ temel yol bulunmaktadir. Bunlar; Maliyet liderligi, Farklilagtirma ve Odaklanma. Maliyet
liderligi ve farklilagma stratejileri genel itibariyle genis pazarlar i¢in kullanilirken odaklanma daha
¢ok nis pazarlara yonelik gelistirilmistir. Maliyet liderligi; sunulan hizmet veya iiretilen tiriinde
rakip isletmelere karsi diisiik maliyet avantajina sahip olmasidir. Bunun i¢in iirlin i¢in gerekli
hammaddeye erisimin kolay, hizli ve ucuz olmasi veya faaliyette bulunulan sektérdeki pazar
payinin ¢oguna sahip olunmasit gerekmektedir. Farklilagtirma; sunulan hizmet veya iiretilen tiriinde
rakip firmalardan farkli olarak sektdrde benzersiz konum elde edilmesidir. Isletmeler bu farklilig:
tiiketiciler tarafindan talep goren iiriin veya hizmetin bazi boyutlarini farkli veya benzersiz olmasini
saglamak ile yapmaktadirlar. Odaklanma ise; hedeflenen tiiketici grubuna yonelik belli bir {iriin
yelpazesine veya cografi bir pazar ilizerine yogunlasmasi durumudur. Bu tiir stratejiler uygulayan
isletmeler genellikle nis pazarlara yonelik st diizey hizmet veya {riin saglamayi
amaglamaktadirlar. Porter, jenerik rekabet stratejilerinin isletmeler agisindan stratejilerine uygun
olanin secilip uygulanmasini 6nermektedir.

Porter bu ti¢ rekabet stratejisinin yaninda hicbir gruba dahil olmayan davraniglari ise “arada
sikisip kalmak™ olarak nitelendirmektedir. Ona gére bu gruba giren firmalarin davranislari su
sekilde ozetlenebilir. Firma yukarida bahsettigimiz {i¢ stratejik davranistan birini gelistiremedigi
durumda bulanik bir sirket kiiltiiriine ve catisan bir organizasyonel diizenlemeye sahip olacaktir.
Uzun vadede ise firmanin yagamasi olanaksizdir.

Porter’in rekabet stratejilerinin isletme performansina etkisini 6l¢gme konusunda ulusal ve
uluslararas1 alanda ¢ok sayida calisma yapilmustir. Isletme performans araclari ve siirekli rekabet
avantaji kaynaklar1 yillardir stratejik yOnetim alaninda yer alan arastirmalarin merkezini
olusturmakla birlikte heniiz literatiirde tek bir stratejide fikir birligine varilamamistir. Porter’in
rekabet stratejileri giinlimiize kadar yapilan literatiir caligmalarinda isletmelerin piyasa
performansinin  6lgiilmesi konusunda genel kabul gormekte fakat elestirileri de igeriSinde
barindirmaktadir (Peker, Ozdemir, Kerse, ve Talip, 2016:12). Bu calismada Porter tarafindan
gelistirilen jenerik rekabet stratejileri ele alinmis ve lilkemizde farkli sektorlerde faaliyet gdsteren
firmalar tarafindan kullanim1 incelenmistir.
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JENERIK REKABET STRATEJILERI

Porter (1985)’e temel olarak stratejiyi isletmelerin gelecekte hangi noktaya ulasmasi
gerektigini tespit etmesi ve bu noktaya ulagsmasi i¢in neler yapmasi gerektigine karar verme siireci
olarak tanimlamistir. Bu stratejiler isletmeler tarafindan gelistirildiginde ve dogru bir sekilde
uygulandiginda pazarda rekabet avantaji saglamakta ve bu avantaji siirdirmeye yardimeci
olmaktadir. Porter’a gore isletmelerin rekabet avantaji saglamalarina yardimci olan ve rekabet
stratejilerinin belirlenmesinde etkili olan Bes Giig Modeli Sekil 1°de gosterilmistir.

Sekil 1. Porter’in Rekabeti Etkileyen Bes Gii¢ Modeli

Potansiyel Rakiple

Tehdidi

Isletme
Miisteri ) Tedarikgilerin
; » Rakipler ¢
pazarlik giicii Arasindaki Pazarlik Giicii
Rekabetin Siddeti

Ikame mal Tehdidi

Kaynak: (Porter, 1985, s. 5)

Porter, Bes Gii¢ Modeli ile sektdrdeki rekabetin sadece rakip olarak adlandirdigimiz acgik
endiistri oyunculari, rakipler ya da rakip isletmeler arasinda olmadigini, rekabetin bunun daha
Otesine gittigini ve belirtilen bes glic kapsamindaki unsurlarin belirleyici oldugunu savunmustur.
Isletmelerin belirli bir sektdrdeki rekabet basarisi bu bes ana giic tarafindan belirlenecektir
(Rajasekar ve Al Raee, 2013:239). Potansiyel rakiplerin varligi ve ikame mal isletmeler agisindan
tehdit unsuru olarak goriilmektedirler. Isletmelerin faaliyette bulundugu mevcut sektore diger
isletmelerin ayni stratejiyi kullanarak kolay girebilme imkanina sahip olmasi rekabet giicii olarak
dezavantaj yaratmaktadir. Benzer sekilde isletmelerin faaliyette bulundugu sektdrde benzer veya
alternatif iirlin veya hizmetin olmas isletmelerin rekabet giicline olumsuz yansimaktadir. Porter,
tedarikcilerin ve miisterilerin pazarlik giiciinii isletmelerin mevcut is ¢evreleri igerisinde yer alan ve
rekabet avantaji saglamalar1 icin dikkate almak zorunda olduklari unsurlar olarak belirlemistir.
Nitekim ¢esitli kosullara gére miisterilerin satin alma, tedarikgilerin ise hem satin alma hem de satis
yapma davraniglar1 pazarin durumuna bagli olmasinin yani sira endiistrideki tedarik¢i ve miisteri
sayisina gore de belirlenmektedir.
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Porter’a gore bes glic modeli unsurlar1 ile basarili bir sekilde basa ¢ikmak ve isletmelerin
mevcut rekabet avantajlarini siirdiiriilebilir hale getirmeleri ig¢inde jenerik rekabet stratejileri
modelini gelistirmistir. Bunlar; maliyet liderligi, farklilasma ve odaklanma stratejileridir. Porter’a
gore isletmelerin rekabet giicii veya zayiflig1 ya maliyet liderligi ya da farklilagtirma unsurlarindan
kaynaklanmaktadir. Porter rekabet stratejilerinden sadece bir tanesine odaklanilmasi gerektigini,
aksi takdirde stratejik se¢imlerin arasinda sikisip kalinacagini (stuck in the middle) ileri siirmiis ve
bu durumda ne diisiik maliyet liderliginin ne farklilastirmanin ne de odaklanmanin etkin olarak
uygulanamayacagini belirtmistir. (Mirzayeva ve Tiirkay, 2016:76).

Tablo 1. Porter’in Jenerik Stratejileri

Rekabetci Avantaj
Diisiik Maliyet Farklilagma
Rekabetci Pazar | Genis Pazar Hedefi 1. Maliyet Liderligi 2. Farklilagsma
Alan
Dar Pazar Hedefi 3a.Maliyet Odaklanma 3b.Farklilagmaya Odaklanma

Kaynak: Porter, 1998:12.

Yukaridaki tabloda da goriildiigii gibi Porter’in belirtmis oldugu jenerik stratejiler; maliyet
liderligi, farklilagtirma, odaklanmig maliyet liderligi ve odaklanmig farklilasma olmak {iizere
gruplara ayrilmistir. 1980 yillarinda ilk eserini olusturan Porter, odaklanma stratejisi igin bir ayrim
olusturmamis, ancak meydana gelen tartismalar sonrasinda odaklanma stratejisini iki kisma
ayirmistir. Bu ayrimda maliyet liderligi ve farklilasma stratejileri, pazarin genis bir alaninda
avantajlar olusturmaktayken, odaklanmis maliyet liderligi ve odaklanmis farklilasma ise pazarin
cok daha dar bir alaninda rekabetci avantajlar saglamaktadir (Porter, 1985). Porter’in jenerik
stratejilerin her biri varilmak istenen stratejik hedefin ve elde edilmek istenen rekabet avantajin
gereksinimi i¢in kendi i¢lerinde farkli stratejiler barindirmaktadirlar.

1. Maliyet Liderligi

Bu strateji birtakim islevsel politikalar yoluyla sektorde genel maliyet liderligini ele gegirmektir.
Maliyet liderligi girisken bir etkililik 6l¢egi yapisini, maliyet azaltilmasini, siki bir maliyet ve genel
gider kontroliinii, marjinal miisteri hesaplarindan sakinmayi, satig giicii ve pazarlama gibi alanlarda
maliyet minimizasyonunu gerektirmektedir. Maliyet liderligi stratejisi yalnizca iriinlerin
fiyatlarinin diisiiriilmesini degil ayn1 zamanda faaliyetlerin maliyetlerinin diisiirilmesini de esas
almaktadir (Ulgen ve Mirze, 2007:260).

Maliyet liderliginde, bir firma kendi sektoriinde diisiik maliyetli iiretici olmaya baglar ve
stratejinin temel hedefi verimliligi artirmaktir. Maliyet liderliginde, firma, yiiksek hacimlerde
standartlastirilmis iiriinler iireterek, Olcek ekonomilerinden yararlanmayr hedeflemekte ve bu
hedeflere varmak i¢in ¢esitli maliyet avantajli kaynaklarindan faydalanmaktadirlar. Bu kaynaklar;
ozel teknoloji, is¢ilige, hammaddeleri gibi bazi 6nemli girdilere tercihli erisim ve diger faktorleri
icermektedir. Firmanin faaliyet gosterdigi endiistride maliyet liderligi stratejisinin uygulayabilmesi
ve slrdiriilebilir bir strateji olarak devam ettirmesi i¢in isin tiim iiretim, dagitim, yonetim ve
pazarlama silirecinde maliyet diisiirmesi gerekmektedir. Firma, arasinda arastirma ve gelistirme
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(AR-GE), reklam ve pazarlama ve miisteri hizmetleri gibi yonetimsel departmanlarin, isletme
maliyet ve yatirimlarini minimize ederek minimum seviyeye indirmektedir. Bu yontemle firma
faaliyet gosterdigi endiistride artan pazar payi ile daha fazla 6lgek ekonomisine sahip olmasindan
kaynakli maliyet liderligi stratejisi rahatlik uygulanmaktadir.

Porter (1998)’a gore maliyet liderligi stratejisi beraberinde bazi avantaj ve dezavantajlari
getirmektedir. Avantajlar;

e Firma yiiksek kar marjina sahip olmasindan dolay1 sektore yeni giren firmalarin rekabet
etme sanlar diistiktiir.

e Benzer sekilde, firma sektorel lider olmasindan dolayr ikame iiriin tehdidine kars1 en iyi
savunma konumundadir.

e Maliyet liderligi stratejisi, tedarikg¢i taleplerinin etkisini en aza indirgemek igin yeterli
fiyat esnekligine izin verirken, alici tarafinda fiyat duyarliigi aslinda pazar pay1
acisindan sirket lehine ¢calismaktadir.

Riskler ise;

e Maliyet liderligi stratejisinin uygulanmasi i¢in ¢ogu zaman mevcutta yiiksek pazar
payma sahip, ucuz hammaddelere erisim veya genis bir dagitim agma sahip olmayi
gerektirmektedir.

o Scktorde ortaya c¢ikabilecek fiyat farkinin Oniine ge¢mek i¢in {irlin kalitesine zarar
vermeyecek sekilde devamli yatirima gereksinim duyulabilmektedir.

e Sektorde faaliyet gosteren rakip firmalar, teknoloji ve liretim siireglerini taklit ederek
maliyetlerini diistirebilir ve bu da kaginilmaz olarak genel sektor karliligini azaltabilir.

BiM Vaka Calismasi

1995 yilinda 21 magaza ile faaliyete baslayan BIM Birlesik Magazalar AS, 2019 itibariyle
iilkemizde toplam magaza sayisim 7.438 sayismna cikarmigtir. BIM marketler zinciri indirim
magazalar olarak iilkemizde faaliyet gdsteren ilk firmadir. BIM, sadece ciro biiyiikliigii agisindan
degil, ayn1 zamanda 2019 yil sonu itibariyle 3.611°1 ofis, 4.837’si depo ve 43.317’°si magazalarda
olmak iizere toplam 51.765 kisiye istthdam saglayarak one ¢ikmaktadir. 2018 verileriyle hazirlanan
Capital 500 arastirmasina gore de Tiirkiye’de en ¢ok istthdam saglayan sirket 6zelligine sahiptir.

BIM’in kisa siirede iilkemizin en biiyiik perakende sirketi olmasinin altinda yatan temel
strateji maliyet liderligi stratejisini esas alarak temel gida ve tiiketim {iriinlerini en uygun fiyat ile
tilkketiciye sunmasidir. Mustafa Latif Topbas tarafindan kurulan BIM, esas olarak ara sokaklarda
faaliyet gosteren mahalle bakkal konseptini indirimli zincir magazalara doniistiirerek ve belirli
sayida temel tiikketim ihtiyaclarini alicilara sunarak pazar payi elde etme stratejisini takip ederek
ilerlemistir.

BIM marketlerin kurulusunun ilk yillarinda pazarda maliyet liderligine ulasmasi ¢ok zor
goriinmekteydi ciinkii iilke geneline yayilmis bir zinciri bulunmamakta ve yiliksek hacimli {iriin
alim1 yapma sans1 oldukca zordu. BIM, gelismekte olan 6l¢ek ekonomilerini iceren ve maliyetleri
diisirmek i¢in tutarl gabalar sarf eden bir maliyet liderligi stratejisini agresif bir sekilde izleyerek
her gecen giin pazarda daha fazla pay edinerek biiylimeye basladi.
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Maliyet liderligi stratejisini elde etmek i¢in marketlerdeki iirlin sayisin1 750 farkli tirlin ile
sinirlandirarak ve bu sayede yiiksek hacimde iriin alarak ile rakip firmalardan ¢ok daha ucuza
iirlinleri tiiketiciye sunma sansini elde etmistir. Genel giderler kalemleri iizerinde siki kontrol
mekanizmasi olusturmus ve yeni kiralanan yerleri tiiketicilere yakin ve yogun oldugu diisiik kira ve
az maliyetli olan mahalle sokaklarindan se¢mislerdir. Pazarlama noktasinda yiiksek maliyetli
televizyon ve diger reklamlardan kaginarak saglanan tasarrufu fiyatlara yansitmislardir. Magaza
tasarimi noktasinda gereksiz masraftan kac¢inilmis ve sadeligi tercih edilmis ve tirtinler kendinden
teshirli karton kolilerde veya paletlerde tiiketiciye sunarak genel giderlerini daha da azaltmislardir.
Indirim market zincirlerinin Tiirkiye’deki ilk temsilcisi olan BIM, maliyet liderligi stratejisi
gereklerini yerine getirerek kazandigi gii¢ ile satisini yaptigi tiim iiriinlerin tilkedeki en biiytik alicisi
noktasima gelmis ve bu sayede rekabet icinde bulundugu firmalara kars: tirlinleri cok daha ucuza
almak ve sunmak giiciine elde etmistir.

2. Farklhilasma

Porter’in jenerik stratejilerinin ikincisi olan farklilagma stratejisi, firmanin sundugu hizmet ve
malin faaliyet gosterdigi sektorde diger rakip firma hizmet ve mallarindan farkli bir sekilde sunmasi
olarak tarif edilmektedir. Farklilasma stratejisinde, firma, alicilar tarafindan yaygin olarak deger
verilen bazi unsurlar1 esas alarak sektoriinde benzersiz olmayi amaglamaktadir. Firma, sektorde
birgok alicinin 6nemli olarak algiladig1 bir veya daha fazla 6zelligi segmekte ve talep ve ihtiyaglar
karsilamak i¢in kendisini benzersiz bir sekilde konumlandirmaktadir. Bu sayede firma, alicilar
nezdinde diger rakiplerine gore daha yiikksek fiyat uygulayabilmekte ve kazanmaktadir
(Porter,1985:14). Farklilastirma yaklagimlar1 degisik formlarda olabilmektedir bunlar; marka veya
tasarim imaj1, teknolojik dzellikler, satic1 ag1, miisteri hizmeti ve diger boyutlardir. ideal olarak,
isletme kendisi ayirt etme noktasinda farkli yontemlere bagvurabilmektedir (Porter, 1980:37).

Firmalar, farklilasma stratejisi sayesinde yarattiklar1 yiiksek diizeyde miisteri sadakati
sonucunda miisterilerin verilen hizmet veya lriin fiyatina duyarlilifim1 azaltmakta boylelikle,
ortalama kar {lizerinden daha fazla gelir elde etmektedirler. Benzer sekilde, farklilagsma stratejisini
uygulayan firmalarin yarattig: tiikketici sadakati sektore yeni giris yapmay1 planlayan firmalar i¢in de
giris engeli islevi gérmektedir. Diinya ve Tiirkiye’de farklilagma stratejisinin basarili kullanimina
ornek olarak THY, Mercedes-Benz ve BMW otomobilleri, Apple iiriinleri, Caterpillar traktor ve
tarim araglari, Under Armour spor iriinleri, Nike spor ayakkabilari, Harley-Davidson
motorsikletleri, Starbucks kahveleri siralanabilir.

Porter (1998)’a gore farklilagma stratejisi beraberinde bazi avantaj ve dezavantajlar
getirmektedir. Avantajlar;

o Farklilagma stratejisi sayesinde ortaya ¢ikan yliksek diizeyde marka sadakati sektore
yeni oyuncularin girigini engellemektedir.
e Farklilasma stratejisi, sektorde daha diigiikk fiyatlara iirlin veya hizmet sunan rakip
firmalara kars1 iistiinliik kazanmasini saglamaktadir.
e Farklilagma stratejisi sonucunda ortaya ¢ikan yiiksek kaliteli {iriin ve hizmet daha yiiksek
kar marjlariin yaratilmasina yol agmaktadir.
Riskler ise;
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e AR-GE, yiiksek kaliteli malzemeler veya yogun miisteri destegi gibi alanlara yatirim
yapma ihtiyacindan dolayi, farklilagmanin ayni zamanda mevcut miisterilerin kusuruna
yol agabilecek bir maliyet 6diinlesmesini de igerme olasilig1 yiiksektir.

e Farklilagma stratejisi, yliksek diizeyde baslangi¢ ve isletme maliyetlerini icermektedir.

e Farklilasma stratejisi uygulayan firmalarin sundugu hizmet veya iiriinlerin taklit edilme
riski tagimakta ve miisterilerin farklilagtirllmis olan hizmet veya iiriine olan ihtiyaci
azalmasi halinde talepte diislis yasanmaktadir.

e Farklilasma stratejisinde sunulan hizmet veya {iriin i¢in uygulanan fiyat rakip firmalar
tarafindan sunulan benzer hizmet ve iiriinler arasinda fiyat farki iyi planlanmalidir.

Migros Vaka Calismasi

1957 yilinda Istanbul’da gida ve tiiketim malzemelerindeki yiiksek fiyat ve fiyat farkliliklart
iizerine donemin Istanbul Belediyesi tarafindan Migros marketlerinin ilk magazasi agilmustir.
Kurulus amaci gida ve tiikketim maddelerini belediye kontrolii altindan iireticiden saglamak ve bu
iiriinleri sagliga uygun kosullarda ve uygun fiyatlarla Istanbul halkina sunmaktir. 1954 yilinda
kurulan Migros ilk ii¢ yil yerlesik bir magaza olmadan kamyonlarla Istanbul’daki mahalleler
dolasilarak satis yapilmistir. Kog¢ grubu tarafindan 1975 yilinda devralinan Migros, hizli bir sekilde
magaza sayist ve marka degerini artirmistir. 2015 yili itibariyle Anadolu Endiistri Holding
tarafindan satin alinmistir. Ik zincir magazasi 1957’te Istanbul’da acilan Migros magazalari
giiniimiiz itibariyle 2.300 adet magaza ile tiim Tiirkiye’ye yayilmistir.

Migros marketler zinciri iilkemizde faaliyet gosteren indirim ve liikks marketler
zincirlerinden farkli olarak fiyatlarini en diisiik fiyatlarin hemen tizerinde ve en yiiksek fiyatlarin
hemen altinda olacak sekilde konumlandirmaktadir. Migros miisterilerine sunulan {irlinlerin
degerini farklilagtirma stratejisini benimseyerek ve misterilerin 6demeyi kabul edecegi fiyatlarla
piyasaya sunmaktadir. Bu konumu saglamak amaciyla her iiriin grubu icin ayr1 diizenlenmis 6zel
raflar ile tiiketicinin cazibesini ¢ekecek sekilde diger market zincirlerinden farkli olarak sik,
gosterisli ve hijyenik bir ortamda tirtinleri sunmaktadir.

Magazada iiriin bulundurmanin tek bagina markanin diger firmalardan farklilagamayacaginin
farkinda olan Migros, bunun {lizerine magaza diizenleri ve tasarimini, pazarlama ve promosyonlar
araciligiyla tiiketici nezdinde farkli bir imaj yaratma g¢abasi i¢ine girmistir. Farklilagsma stratejisini
uygulamada Migros, rakip firmalardan farkli olarak marka degerini gelistirmek ve tiiketicilerin
markete ziyaretlerini artirmak i¢in magaza diizen ve tasarimini ilgi ¢cekecek sekilde tasarlamaktadir.
Miisterileri ile iletisimde yaygin olan farkli iletisim kanallarini sik sik kullanarak tiiketici algisinda
giiven odakli bir imaj yaratmaktadir. Farkli iirlin gruplarn i¢in diizenlenmis iiriin teshirleri ve
bilgilendirmesi sayesinde miisterilerin kolaylikla bulmak istedigi iriinlere hizli bir sekilde
ulagsmasini saglamaktadir. Miisteri baghligin1 artirmak icin gelistirdigi “Money Card” sayesinde
miisterilerin ihtiyaclarina uygun hizmet ve miisteri hizmetleri sunarak marka sadakatini artirarak
fiyat duyarhiliklarini azaltmaktadir.

Migros marketleri magazalarin tasariminda yaptigi yenilikler, teknolojik yenilikleri hizli bir
sekilde magazalarina entegre etmek, iirlin kalite noktasinda hijyen ve kaliteden 6diin vermemesi ve
markanin bilinirligini artirmak i¢in devamli bir sekilde kullandig1 reklamlar sayesinde perakende
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marketler sektoriinde kendini farkli konumlandirmistir. Migros, farklilasma stratejisini hedefledigi
alt gelir Usti tiikketici grubunun talep, ihtiya¢ ve isteklerine esas alarak magazalarinda tasarim,
diizenli {irtin teshir vitrinleri, 6zel, ulusal ve uluslararasi markalarin bulundurulmasina 6nem
vermistir. Migros marketler zinciri, basarilt satis stratejileri, pazarlama ve kalite kontrol
uygulamalari sayesinde iilkenin en bilinen markalarin basinda gelmektedir.

3. Odaklanma

Odaklanma stratejisi, igletmelerin genis tabanli stratejiler uygulamak yerine belirli 6zel
ihtiyaclara sahip miisteri gruplarina baska bir ifadeyle “dar hedef kitlelerine” yogunlagarak
uyguladig1 ve boylece de siirdiiriilebilir rekabet avantaji sagladigi jenerik stratejidir. Odaklanma
stratejisinin iki degiskeni vardir. Maliyet odakli maliyet avantaji saglamayir amaglarken,
farklilastirmanin odak noktasi bir hedef segmentte farklilasma aramaktir (Porter,1985:15).
Odaklanma stratejisinin anahtari, piyasada belirli bir kesime hitap eden bir iirlin veya hizmet
sunmaktir. Odaklanma stratejileri izleyen isletmeler, hedef pazar boliimlerini belirleyebilmeli ve bu
segmentteki alicilarin ihtiyag ve arzularmni diger herhangi bir rakibe oranla daha iyi karsilamalidir
(Y1lmaz, 2018:18). Odaklanma stratejisi uygulayan firma genellikle belirli bir cografi pazara, farkli
istek ve gereksinim isteyen 6zel bir alici grubuna veya 6zel farkli {iriin ¢esitlerine odaklanmaktadir.
Odaklanma stratejisini basariyla uygulayan firmalar sektor ortalamasinin lizerinde kar marjlar1 elde
etmektedirler.

Porter (1998)’a goére odaklanma stratejisi beraberinde bazi avantaj ve dezavantajlari
getirmektedir. Avantajlar;

e Odaklanma stratejisi uygulayan firmalarin rekabet, ikame iiriin ve yeni giren
tehditlerinden uzaklasmas1 gerekmektedir.

e Firma, odaklanma stratejisi ile sahip oldugu yiiksek diizeyde marka sadakati sayesinde
alicilarin firmadan uzaklasma olasiligin1 azaltmaktadir.

e QOdaklanma  stratejisinde  firmalara  yliksek  karli  pazar  segmentlerine
yogunlasmaktadirlar.

e Firma strateji geregi dagitim kanallarina sahip olmasindan kaynakli hedef Pazar paymni
Onemli Olgiide artirabilmektedir.

Riskler ise;

e (Odaklanma stratejisi yiiksek diizeyde maliyet ve yatirnm gerektirmektedir.

e Rakipler arasinda standart {riin konfigiirasyonundaki degisiklikler, odaklanmamis
tirlinlerin odaklanmis pazar segmentinin taleplerini karsilamaya basladigi durumlarda
maliyet dezavantajlarina yol agabilmektedir.

e Odaklanma stratejisinden hedef pazara yonelik olasi yanlishk veya bozulmalar,
rakiplerin daha da siki tanimlanmis pazar segmentlerini belirleyerek sirketin Oniine
gecmesine yol acabilmektedir.

Macrocenter Vaka Calismasi

1993 yilinda Tekfen Holding, Akkok Grubu ve istikbal Grubu'nun ortakligiyla kurulan
Macrocenter, 2002 yilinda Dogus Grubu tarafindan satin alinmis olup 2005 yilindan itibaren
Anadolu Grubu biinyesine katilmistir. Giiniimiizde Istanbul, Ankara, Izmir, Antalya, Bursa, Mersin
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ve Mugla illerinde toplam 64 magaza ile faaliyet gdstermektedir. Kurulusundan itibaren perakende
magazacilik sektoriinde odaklanma stratejisi ile iist gelir grubunun ihtiyaglara odaklanan
Macrocenter, miisterilerinin yasam tarzi ve tercihlerine gore 6zel hizmet ve iiriinler sunmaktadir.

Macrocenter market zincirleri, lilkemizde orta ve list diizey tiiketicilere yonelik organik ve
ithal seckin markalar1 sunmaktadir. Macrocenter, 6zel magaza tasarimlari, ayricalikli {iriin portfoyii
ve yiiksek standartlarda sundugu miisteri hizmetleri anlayisi ile sektorde odaklanma stratejisi ile
kendisini farkli bir yere konumlandirmistir. Diinya ¢apinda bilinen marka {irlinler ile birlikte
iilkemizde yerli iliretim 6zel ve organik tirlinleri miisterilere sunmaktadir. Hedef miisteri kitlesi
genelde {ist gelire sahip orta ve list diizey tliketicilere yonelik organik ve saglikli iirinler sunmaktir.

Macrocenter magazalari1 yliksek gelir grubuna mensup kisilerin bulundugu semtler veya
AVM’lerde kurulmaktadir. Macrocenter magazalarindaki iirlin fiyatlar1 diger market zincirlerine
gore daha yliksektir ¢linkii fiyat odakli degillerdir. Aksine hizmet ve kaliteyi 6n plana ¢ikararak
yarattiklar1 miisteri sadakatini fiyatlardan uzaklastirarak iirlin kalitesine yonlendirmektedirler.
Magaza odak stratejisi geregi miisteriye en yiiksek kaliteyi sunma gayreti i¢indedir. Macrocenter
reyonlarina aldig tiim {irlinlere farkli ve 6zel etiketleme ile miisterilerine sunmaktadir. Bu sayede
edindigi misteri sadakati sonucunda miisteri kitlesinin farkli marketlere gitme olasiligin1 azaltmakta
ve sektorel ortalamanin iistiinde kar marj1 yakalamaktadir.

Macrocenter magazalar zinciri miisteri kitlesinin aradig1 organik ve saglikli gida ihtiyacini
kargilamak {izere odak stratejisini uygulamaktadir. Firma uyguladigi odak stratejisi ve saglikli ve
organik gida sektoriinde yiiksek maliyetlerine sahip olmasindan kaynakli yeni firmalarin pazara
giriglerini zorlagtirmaktadir. Benzer sekilde, magazanin sundugu yiiksek kalitedeki triinlerin
tedarikgi sayisinin azhig1 ayni sekilde pazara yeni giris yapacak firmalarin isini zorlagtirmaktadir.

SONUC

Porter’in jenerik rekabet stratejileri firmanin sektordeki bes rekabet¢i glicle basa ¢ikmasina
ve rekabet i¢inde oldugu firmalara karsi rekabet avantaji elde etmesine yardimci olmaktadir.
Porter’in maliyet liderligi stratejisi genellikle yliksek hacimlerde standartlagtirilmis iiriin lreterek
veya hizmet sunarak Ol¢ek ekonomilerinden faydalanmaya c¢alisan isletmeler tarafindan
uygulanmaktadir. Maliyet liderligi stratejisinin uygulanmasinda isletmelerin devamli bir sekilde
isletmenin her asamasinda maliyet diisiirmesini gerektirmektedir. Benzer sekilde dagitim kanallari
siirekli bir sekilde genisletmek ve yeni dagitim kanallar1 eklenmesini gerektirmektedir. Ulkemizde
perakende magazacilik sektoriinde faaliyet gosteren BIM marketler zinciri maliyet liderligi icin
uygun 6rnek olarak gosterilebilir.

Farklilagma stratejisi sektorel ortalamanin tlizerinde kar marjlar1 elde etmek isteyen firmalar
tarafindan uygulanabilir bir stratejidir. Farklilagma stratejisi sonucunda ortaya ¢ikan yiliksek marka
sadakati sayesinde miisterilerin fiyat duyarlili§i azaltmaktadir. Bu sayede farklilagsma stratejisi
uygulayan isletmelerin sektorel bazda elde ettigi kar marj1 diger isletmelere kiyasla daha yiiksektir.
Benzer sekilde, farklilastirma stratejisinin diisiik maliyetli bir stratejiden daha yiiksek kar iiretme
olasiliginin daha yiiksek, ciinkii farklilagma stratejisi sektore yeni girecek firmalar icin 1yi bir giris
engeli yaratmaktadir. Bununla birlikte, diigiilk maliyetli bir stratejinin pazar payinda artis saglama
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olasilig1 farklilagma stratejisine gore daha yiiksektir. BIM marketler zincirinin maliyet liderligi
stratejisinde farkli olarak Migros marketler zinciri ayni sektorde farklilagma stratejisi ile
faaliyetlerine devam etmektedir.

Jenerik rekabet stratejilerin sonuncusu olan odaklanma stratejisi, genel itibariyle “dar hedef
kitlelerine” yani belirli bir cografi pazara, farkli istek ve gereksinim isteyen 6zel bir alici grubuna
veya Ozel farkli iiriin ¢esitleri sunan isletmeler tarafindan uygulanmaktadir. Farklilagma stratejisi
gibi odaklanma stratejisini basartyla uygulayan firmalar sektor ortalamasinin iizerinde kar marjlari
elde etmekte ve yiiksek misteri sadakati yaratmaktadir. Macrocenter perakende magazacilik
sektoriinde odaklanma stratejisini uygulayarak sektorde faaliyetlerine devam etmektedir.

Isletmeler genelde rekabet stratejilerinden yalmizca birini uygulayarak faaliyetlerini
stirdiirmektedir. Bununla birlikte baz1 isletmeler birden fazla jenerik strateji kullanabilmektedirler.
Farklilasma stratejisini kullanarak diisiik maliyetle pazara iirlin sunma girisimleri olabilmektedir.
Bu tiir girisimler kisa vadede basarili olsalar da, uzun vadede pek siirdiiriilebilir degillerdir. Jenerik
stratejilerin tek basina uygulanma Orneklerinin basar1 orani1 birden fazla jenerik stratejinin
kullanilmasina gore ¢ok daha fazladir.
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