DOGRU ODAKLANMA, YANLIS
BUYUME

TIFFANY & TOMATO’NUN HIKAYESI



GIRIS
Tiffany & Tomato 90’1 yillarin en populer hazir giyim markalarindan

biriydi. Ozellikle Universite 6grencileri basta olmak Uzere genc niifusa

odaklanan satis politikasi sebebi ile tum Ulkede taninmayi basarmisti.

Firma 1997 yilinda 35 Milyon USD bor¢ agiklayarak iflas etti. Bu
hikayenin ardinda yatan stratejik altyaplyr ve sonrasini incelemeye

calistik.

DOGRU ODAKLANMA STRATEJISI

Rekabet stratejileri icinde “odaklanma(ing: focusing)” adi verilen strateji,
pazarin belli bir kesimine odaklanmak, tum pazarlama ve fiyatlandirma
tercihlerini ona gore yapmak anlamina geliyor.

Bu baglamda firma sdyle bir yol izlemisgti. :

e Urin gami daha c¢ok spor, genc insanlarin tercih edecegi
tasarimlardan olusmaktaydi. Ozellikle kislik giyim tasarimlar
oldukca populer olmustu.

e Yine Ozellikle Universitelerin bulundugu sehirlerde magazalasmaya
giderek, bu kesime daha yogun odaklandi marka.

e Fiyat tercihlerini ise bu mugsteri segmenti belirledi. Fiyatlar bir ¢cok
hazir giyim magazasinin ¢ok altinda, kisith butgesi ile aligveris
yapmak zorunda olan gen¢ nufusa uygun olarak planlandi.

e Ayrica goklu Uriin satin almalarinda 6zel indirimler yaparak
mevcut politika desteklenmis oldu.

e Eskaza bu kadar ucuza satilan Urunlerin arkasinda surekli
bayuyen bir markanin olmasi, bu yonde reklam ¢aligmalarinin

yogunlagsmasi,musteri gdozunde itibar algisini guglendiriyordu.



YANLIS VE KONTROLSUZ BUYUME

Firma 90’larin ortasina geldiginde tum yurtta 400’den fazla magazaya

franchise vermis hale gemisti. Yine firmanin bizzat iglettigi 55 tane de

kendi magazas! mevcuttu. iste sorunlar da tam bu biyime terihleri ile

ilgili olarak olusmaya basladi. Soyle ki :

Firma o kada fazla franchise vermeye basladi ki neredeyse ayni
cadde Uzerinde birbirine yurime mesafesinde subelere rastlamak
mumkundu.

Bu ylzden bu franchiseler birbirleri ile oldurici bir rekabete
girdiler. Bu rekabetin kontrolden gikmasi, markanin itibari Gzerinde
zedeleyici etki birakti.

Bunun yaninda kurumun kendi sahipligindeki magazalarin varligi
franchise seklinde calisan subeleri kUstirmeye bagladi. “Sirketin
bizzat kendisi bize rakip oluyor’ sikayetleri artmaya baslamisti o
donem.

Firma o kadar dusuk bir fiyat stratejisi belirlemisti ki, neredeyse
maliyetine satis yapiyordu. satis kari/net satislar oraninin ¢ok
dusuk seviyede kalmasina sebep oluyordu.

Firmanin asirn buyume politikasi hem bankalardan ¢ok kredi
almasina, hem de dureticilere surekli borclanmasina sebep oldu.
Zaten dusuk olan faaliyet karinin Ustlne bor¢glanma
maliyetlerinin(kredi faizleri, vade farklari gibi) eklenmesi firmanin
totalde zarar etmesine yol acti.

Bunun yaninda 94 krizinin getirdigi yukler de bu maliyetleri arttirdi.
Bu durumun kronik bir hal almasi firmanin Grin gaminin
daralmasina, magazalarin satis performanslarinin diugsmesine yol
actl. Ustelik piyasaya yeni oyuncular da girmese baslamisti. Her

sey kotu bir zamanlama ile bir araya gelmis gibiydi.



e Nihayet 1997 yilinda, kurucu Sedat Onur yaklasik 35 Milyon USD
borgla iflasini agikladi.

SONRASI

Bu iflastan sonra firma bir kac kez el degistirdi. Markalar ikiye
bdlinerek satildi dnce. Sonra 2019’da tekrar icradan satisa ugradi.
Bugun yeniden ayni isimle ancak sadece kadin giyime odaklanmig

bir sekilde faaliyetlerini sirdlirmekte.

SONUC

Tiffany & Tomato, gluzel ve akili bir odaklanma stratejisinin bir
firmayi nasil buyutebildiginin bagarih bir 6rnegi.

Sorun su ki rekabet stratejileri, dogru kurumsal stratejiler ile
birlesmezse, ve buna uygun alt stratejiler devreye alinmaz ise tek bagina
yeterli olmuyor. Bu vaka bize bunun ne kadar dogru oldugunu

gOstermistir.
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