T.C.
BAHCESEHIR UNIVERSITESI

FITNESS SALONU ZINCIRLESTIRME: V3 FITNESS
ORNEGI

Yiiksek Lisans Tezi

MEHMET CEM ERTEN

ISTANBUL, 2013



T.C.

BAHCESEHIR UNIVERSITESI

SOSYAL BIiLIMLER ENSTITUSU

SPOR YONETIMIi

FITNESS SALONU ZINCIRLESTIRME: V3 FITNESS
ORNEGI

Yiiksek Lisans Tezi

MEHMET CEM ERTEN

Tez Damismani: Yrd. Dog. Dr. Giilberk Giiltekin Salman

ISTANBUL, 2013



OZET
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Spor Yonetimi Yiiksek Lisans Programi

Tez Danigmani: Yrd. Dog. Dr. Giilberk Giiltekin Salman

Ocak 2013, 47 sayfa

Son yillarda gelisen spor sektdriinde yepyeni bir ¢igir agmak amaciyla, ¢ok
deneyimli bir kadro ve son derece saygin yonetici kadrosu ile yola ¢ikan ve
degisik ve kendine has konseptiyle sektore giris yapan V3 Fitness ilk subesini
Kemerburgaz’da agmistir. Uzun silireden beri spor yapan hemen herkes fitness’in
ne oldugunu ii¢ asagi bes yukari biliyor olsa da V3 Fitness bu bilinenlerin
tamamen diginda iiyelerine fitness’in yami sira crossfit, judo, boks, muay thai,
pilates, yoga gibi bir ¢ok farkli spor dalini da sunan komple bir fitness kliibiidiir.
Bu tarz bir kliibii agma fikri de uzun siiren arastirmalarin sonucunda hayata
gecirilmistir. Bu sayede sporun farkli alanlarini seven tiim insanlara kapilar
acan V3 Fitness kendi lokasyonunda bulunan diger tiim spor salonlarin1 ardinda
birakarak one firlamis ve faaliyetlerine hizlica baglamstir.

Kendi biinyesindeki hocalarin donem donem verdikleri seminerler sayesinde de
bir ¢ok insanin daha ¢ok donanimli olmasi da kliibiin insanlara sundugu bir
baska avantajdir. Bu sayede seminere katilan herkes hem sertifika almakta hem
de yaptig1 sporda daha ¢ok donanimli olup deneyim kazanmakta ve kendini
gelistirmektedir.

PByi bir satis ve pazarlama g¢alismalariyla kliip agilmadan 6nce kendi biinyesine
bir siirii iiye kazanmistir. Bu sayede faaliyetlerine baslamis ve agildiktan sonra
da kliibe iiye olmak isteyen insanlar bizzat kliibe gelip V3 Fitness hakkinda fikir
sahibi olmuslardir. Bu durumun sonucunda da kliibii begenen insanlar V3
Fitness’a tiye olmuslardir.
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Hizla artan {iye sayis1 da V3 Fitness’in gelecek hedeflerine yonelmesinde kritik
bir role sahiptir ¢linkii V3 Fitness spor sektdriine giris yaparken hedefini
zincirlesmek olarak belirlemistir.

Anahtar Kelimeler: V3 Fitness, Zincirlesme, Spor Sektorii
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ABSTRACT

CHAINING A FITNESS SALOON: AN EXAMPLE OF V3 FITNESS

Mehmet Cem Erten
Sports Management Graduate Programme

Thesis Advisor: Yrd. Dog. Dr. Giilberk Giiltekin Salman

January 2013, 47 pages

V3 Fitness club has opened its first club in Kemerburgaz to have an influence
over the sport sector which has been developing and improving in the recent
years with a highly developed stuff and management team. The people who have
been doing fitness for years can know what fitness is all about but V3 Fitness
Club is a complete fitness club which also serves cross fitness, judo, boxing,
muay thai, pilates and yoga to its members. The idea of opening a club like this
has come into life after long researches. So this way V3 Fitness Club has started
its facilities by leaving other sport clubs within the same location in its back by
opening its doors to everyone who loves different types of sports.

Another advantage of the club is that sometimes some of the instructors are
giving seminars and making people much more equipped. Also the people who
joins the seminars are given certificates and they become much more equipped
and therefore experienced.

With a good sales and marketing activities the club has earned many members
before opening. This way the club has started its facilities and after the club has
opened the people are welcomed to club in order to have an idea of what V3
Fitness is. At the end the people who liked the club become members of V3
Fitness Club.

Rapidly growing member number is playing a critical role in V3 Fitness Club’s
future targets because V3 Fitness Club has determined its target to become a
chain fitness club before entering into the sport sector.

Keywords: V3 Fitness Club, To Become Chain, Sport Sector
\
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1. GDRDS

Spor ¢ok eski yillardan beri var olan ve insanlarin saglikli olmak ve zinde kalmak igin
yaptiklar1 fiziksel aktivitedir. Glinlimiizde spor denince herkesin aklina bir siirii farkl
brans gelmektedir ¢linkii son yillarda siirekli gelisen bir sektor olan spor sektorii artik

milyar dolarlik bir sektor haline gelmistir.

Bu c¢alismada ise yine gilinlimiizlin popiiler bir spor branst olan fitness ile ilgili bir
arastirma yapilmis olup Bstanbul’da degisik konseptiyle agilan V3 Fitness’in nasil zincir
hale gelecegi tartisilmistir. Fitness sektorii de lilkemizde son 10-15 yillik donemde var
olan ve geligen bir sektdr olmakla beraber gelecekte de daha da gelisecegi kesin olan bir
sektordiir. Bugiin artik neredeyse her kose basinda bir fitness salonuna rastlamamiz
mimkiin ve insanlar is hayatlariin getirdigi stresi fitness salonlarinda spor yaparak

gidermektedirler.

V3 Fitness insanlarin gelip sadece fitness yaptiklar1 bir salon degilde; yine son dénemin
gbzdesi olan crossfit ve doviis ve kisisel savunma sanatlarin1 da yapabilecekleri bir
salon olarak hizmete girmistir. Ozellikle degisik tarzdaki crossfit antremanlar
insanlarin hem kendileriyle hem de diger insanlarla rekabet edebilecegi sekildedir ve

bu sayede insanlar hem inanilmaz efor harcayip hem de hosca vakit ge¢irmektedirler.

Zincirlesme kavrami ise bildigimiz gibi sektdrde yer alan bir sirketin ya da kurumun
daha da biiyiiyerek yeni subelerini ya da magazalarini agip sektorde daha gili¢lii bir

konuma sahip olmas1 demektir.

Simdi bu iki kavrami ele aldigimizda ise; ¢alismada da belirttigim gibi V3 Fitness heniiz
bir yili doldurmamis olan bir salon olsa da hedefi zincir olup biiytimektir. Ancak bunun
yani sira da zincirlesmek ya da zincirlesebilmek o kadar da kolay degildir. Fitness
sektoriinde zincirlesebilmenin belki de en 6nemli kurali mevcut iiyelerin memnun ve
tatmin edilmesidir. Bunun yani sira iiyelerin de siirekli artiyor olmasi gerekmektedir.

V3 Fitness liye memnuniyeti ve tatmini konusunda son derece basarili olsa da mevcut



iiye sayist heniliz hedeflenen sayiya ulagamamistir. Bu durumda su an i¢in zincirlesme
durumu rafa kaldirilip {iye sayisinda hedeflenen rakamlara ulasilmaya calisilmalidir.
Benim bu konudaki 6nerim ise az Once belirttigim gibi degisik crossfit antremanlarini
insanlarin hem kendisiyle hem de diger insanlarla rekabet ettirerek yaptirmak ve onlar
kendi c¢evrelerinden insanlar1 da V3 Fitness’a getirterek V3 Fitness’in varligindan
haberdar olmalarini saglamaktir. Bu sayede V3 Fitness’1 daha ¢ok kisi goriip, anlayip
bilecek ve bu insanlar sayesinde daha c¢ok insanin bildigi ve belki de iiye oldugu bir

salon olarak hizmetlerine devam edecektir.

Umarim bu ¢aligmam hem spor literatiiriine hem de V3 Fitness’a bir katki saglar da

ileride zincir hale gelip isleyisine devam eder.



2. LITERATUR TARAMASI

2.1. SSLETMENDN BUYUKLUGU

‘Dsletmenin daha kurulus calismalar1 ile ekonomik etiid ¢ercevesinde incelemelerle
isletme biiyiikliigiinlin belirlenmesine ¢alisilir. Bsletme biiyiikliigiine etki eden faktorler
aslinda ¢ok ve ¢esitli oldugu gibi durumdan duruma degiskenlik de gosterebilir. Bu
faktorlerin basta gelen bazilar1 sunlardir: Pazar sartlar1 ve talep durumu (bugiinkii ve
gelecekteki); kurucularin finansman (para ve kredi tedariki) imkanlar1 ve kurucularin

yonetim beceri veya yetenekleri.” (Mucuk 2008)

‘Pazara giris yOntemi; isletmenin hedefleri, biiylikliigi ve kapasitesi, {iriin ve
hizmetlerin say1 ve oOzellikleri, rekabet giicii, hedef pazarin biiyiikliigii, tahmini satig
potansiyeli, tahmini kar hedefleri, esneklik, teknoloji, siyasal ve yonetsel kosullar

tarafindan belirlenmektedir.” (Savasc1 2007)

‘Dsletme kurulurken, iiretilmesi diisliniilen mamulle ilgili 6nce talep tahminleri, sonra
da bu genel talepten isletmenin kendisinin sunacagi mallara ait satis tahminleri yapilir.
Ancak talep olduk¢a dinamik bir yapidadir ve zaman i¢inde devamli degismeler
gosterir. Bugiinkii talebi esas alarak kurulacak bir isletme, zamanla talebin artmasi ile
yetersiz kalacak, bu da isletmenin genisletme (tevsii) yatirnmlarina yonelmesine yol
acacaktir. Dste, isletmeyi daha baglangicta isabetli bir tercihle uygun biiyiikliikte

kurmak, s6z konusu ek yatirim giderlerinden tasarruf saglayacaktir.” (Mucuk 2008)

‘Pazar sartlari, 6zellikle talepdeki artigsa iliskin tahminler isletmenin bugiinkii talebe
gore daha biiyiik olarak kurulmasini gerektirir. Bu durum ise zaman iginde
beklenilen talep artislar1 gerceklesinceye kadar kullanilmayan bir kisim atil (noksan
veya bos) kapasitenin goze alinmasina yol acar ki, bu da, birim basina maliyet
masraflarinin yiiksek olmasi demektir. Talebin dinamik bir yapiya sahip olmasindan
kaynaklanan bu soruna en uygun ¢06ziim yolu sudur: gelecekteki talep
miktarin1 karsilayacak biiyiiklikte, ama simdiki talebe gore calisma giderlerini
koruyabilecek bir

isletme biiylikligliniin belirlenmesi.” (Mucuk 2008)



‘Biiylikliik sorununu etkileyen o©Onemli faktorler arasinda isletme kurucularinin
finansman (ya da para ve kredi) saglama imkanlar1 ile yonetim yetenegi de basta gelir.’

(Mucuk 2008)

‘bnsanlarin ihtiyacini karsilayan iirlinler saglayarak kar saglamayi amaglayan kisi ve

kurumlar sirket olarak adlandirilirlar.” (Ferrell, Hirt ve Ferrell 2009)

“Uriin de somut ya da soyut karakteristik dzelligi olan ve insanlara memnuniyet ve yarar

saglayan mal veya hizmet olarak adlandirilir.” (Ferrell, Hirt ve Ferrell 2009)

2.2. PAZARLAMA STRATEJDSD

‘Pazarlama, {retim, yoOnetim ve finans ile birlikte isletmenin en Onemli
fonksiyonlarindan biri olup, 6zellikle son 35-40 yilda gitgide 6n plana ¢ikmis ve
glinlimiizde artik liretime rehberlik eden, ona yon veren bir konuma gelerek, bir bakima
tiim isletmenin itici giici olma niteligini kazanmistir. Uretimin oldukga ice doniik
faaliyetlerden olusmasina karsilik, pazarlamanin en disa doniik isletme fonksiyonu

oldugu sdylenebilir.” (Mucuk 2008)

‘Pazarlama, gerek giinliik hayatta gerekse is diinyasinda ¢ok sik kullanilmakla beraber,
farkli kimselere farkli seyler ifade eder. Bugiin birgok kimse pazarlamayi satis ve
reklam olarak diisiiniir; cilinkii herkes en sik olarak isletmelerin bu tiir pazarlama
faaliyetleri ile ylizylize gelir. Bunlar olduk¢a Onemli olmakla beraber, ¢ok cesitli ve
karmagik bir faaliyetler biitiinii olan pazarlamanin sadece ¢okca goze ¢arpan

yuzidiirler.” (Mucuk 2008)

‘Kapsamindaki faaliyetlerin ¢esitliligi yaninda, artik pazarlama ‘mal ve hizmetleri
alictya duyurma’ ve ‘satma’dan ¢ok, ’tiiketici ihtiya¢ ve isteklerinin tatmini’ yonii ve
anlam1 6n plana c¢ikan bir faaliyettir. Pazarlama temelde, insanlarin ihtiyag ve
isteklerini karsilamaya yonelik bir miibadele (degisim;degis-tokus) islemidir. Bu
miibadele, iki veya daha fazla taraftan her biri kendi ihtiyacim1 karsilamak amaciyla
diger tarafa degerli bir seyler (mal, hizmet veyafikir) verip, degerli baska seyleri (para,
alacak senedi vb.) elde etmektedir.” (Mucuk 2008)



‘Pazarlama, geleneksel olarak, ‘mal ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye veya
kullaniciya dogru akisini yonelten isletme faaliyetlerinin yerine getirilmesidir’ seklinde

tanimlanmistir.” (Mucuk 2008)

‘Gliniimiizdeki anlamiyla pazarlama tiiketict (miisteri) yonlidir ve tiiketici
ihtiyaclarinin karsilanmasi temeline dayanir. Ancak, sdzkonusu ihtiya¢ tatmini sadece
mevcut mallarin satig1 seklinde olmayip, ¢ok daha genis kapsamlidir. Herseyden dnce,
o, tiketicilerin olusturdugu pazarlar1 analiz etme, tiiketici ihityaglarin1 belirleme
yoluyla, isletmenin bu ihtiyaclar1 karsilayabilecegi hususunda isletme ve tiiketici
arasindaki baglantiy1 saglar. Boylece pazarlama, sadece mevcut mal ve hizmetlerle
degil, ihtiya¢ karsilayarak kar saglama yolunda iiretilmesi gereken mal ve hizmetlerle

de ilgilenir.” (Mucuk 2008)

‘Pazarlama yoOnetiminin temel fonksiyonlar1 genellikle dort grupta
toplanir:

1. Mamul (mamul planlama ve gelistirme)
2. Fiyat (fiyatlandirma)

3. Tutundurma (satig arttirici ¢abalar)

4. Dagitim

Bunlar pazarlama yonetiminde ¢ok dnemli olup, yoneticinin temel karar degiskenleri

veya karar alanlar1 olarak herbiri ¢esitli degiskenlerden olusur.” (Mucuk 2008)

‘Ana plan ve politikalara gore boliim planlart ve ¢esitli kisa siireli ayrinti planlar
gerceklestirilir. Tiim boliimlerin, birbirleriyle ve tepe yonetimi ile koordineli bir sekilde
isletme amaclarin1 gerceklestirmek tizere kendi faaliyetlerini diizenlemeleri gerekir.’

(Mucuk 2008)

‘Spor hizmetinden saglanan yarar deneyime dayalidir. Miisteri, spor hizmetin degerini
ve niteligini ancak satin aldiktan sonra ya da spor hizmetinin tiiketilmesi veya satin

alinmasi siiresince degerlendirebilir. Bu temel 6zellik su problemlere yol agmaktadir:
-Spor hizmetleri patent araciligiyla korunamaz.

-Spor hizmetleri mallar gibi teshir edilemez, tanitilamaz.
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-Spor hizmetlerinin fiyatlandirilmas1 oldukc¢a zordur.” ( Serarslan ve Kepoglu
2005)

‘Spor hizmetlerin pek ¢ogunun yarari kisa siirelidir. Onceden ¢ok sayida iiretilemez ve
saklanamaz, yani dayaniksizdirlar. Bu sebeple bazi spor isletmeleri arz ve talebin

uyumlastirilmasinda zorluklar yasarlar.” (Serarslan ve Kepoglu 2005)

‘Bir spor hizmetinin kalitesi ve igerigi, hizmeti veren kisiden kisiye, miisteriden
miisteriye ve hatta giinden giine degisebilir. Ornegin Badminton sporunda antrendriin
Ogrencisine dgrettigi rakip oyuncudan say1 alma kurgusu antrendrden antrendre ve hatta
tilkketici olan 6grenciden 6grenciye farklilik gosterebilir. Bazi spor hizmetlerinin emek
yogunlugu ve bu spor hizmetinden yararlananlarin istek ve ihtiyaglarinin farkli olmasi
spor hizmetlerinin standartlastirilmasini zorlastirmaktadir. Bu da spor hizmeti iireten
spor igletmelerinde kalite kontrol uygulamalarinda zorlastiric1 bir etken olarak ortaya

cikacaktir.” (Serarslan ve Kepoglu 2005)

‘Mal {ireten isletmelerde liretim ve tliketim yerleri zaman ve mekan bakimindan
ayrilabilir. Uretim malin satin alinmasindan ¢ok once yapilir. Oysa spor hizmet
isletmelerinde spor hizmetinin iiretimi, satin alinmasi, kullanilmasi ve tiiketilmesi aym
zamanda gerceklesir. Spor isletmesi ve tiiketici, tiikketim siireci biyunca karsilikli
etkilesim igerisindedir. Tiiketici bizzat hizmet iiretimi siirecine katilir.” (Serarslan ve

Kepoglu 2005)

Hizmetleri mallardan farklilastiran dort tane onemli karakteristik ozellik vardir.
Bunlar;

1)Soyutluk: Hizmetler goriilemez, dokunulamaz,
tadilamazlar.

2)Ayrilamazlik: ~ Hizmetler, = hizmeti  verenden
ayrilamaz.

3)Degiskenlik (Heterojenlik): Hizmetin kalitesi, onu kimin, nerede, ne zaman, nasil

verdigine bagli olarak degisir.
4)Dayaniksizlik: Hizmetler depo edilemezler.

1. Soyutluk (Fiziksel Varliginin Olmamasi): Hizmetler, fiziksel varligi olmayan
dolayisiyla elle tutulamayan, gozle goriilemeyen, tatma, isitme ve koklama
duyulariyla tiiketicinin hakkinda fikir edinemeyecegi tiirden, kisaca soyut mallardir.
Tiiketici bu

soyutluk karsisinda hizmetin kalitesi hakkinda fikir edinmek i¢in somut ipuglari






bulmaya, hizmetin verilecegi yerden, verecek insanlardan, techizat, sembol veya
fiyattan yararlanmaya c¢alisir. Hizmetlerin fiziksel varliga sahip olmamasi, onlari
mallardan ayiran en 6nemli karakteristik 6zelligi oldugu gibi, hizmet pazarlamasini mal
pazarlamasindan farkli kilan baz1 pazarlama sorunlarinin da ana kaynagidir:hizmetlerin
depolanamamasi, patentle korunamamasi, kolayca teshir ve tanitma imkaninin

olmamasi gibi.

2. Ayrilamazlik (Uretimle Tiiketimin Eszamanli Olmas1): Fiziksel mallar once iiretilir
ve depolanir; sonra satilir ve tiiketilir. Hizmetler ise, once satilir sonra da iiretimle
tiikketim ayn1 zaman diliminde gerceklesir. Uretim ile tiiketim birbirinden ayrilamaz. Bu
ylzden hizmetler, onu saglayan veya hizmeti yapandan ayirdedilmez, adeta onun bir
parcasi olur. Hizmeti veren kimse hizmetinin kendine 6zgii oldugunu, bir baskasinin
ayn1 sekilde hizmet sunamayacag fikrini miisterisi olan hizmet alicisina benimsetmeye

calisir.

3. Degiskenlik veya Heterojenlik: Hizmetin kalitesi, nerede, nasil ve ne zaman
verildigine ve ozellikle de onu veren kimseye baglidir. Insanlar da mamullerden ¢ok
daha fazla degiskenlik gosterirler. Ayn1 hizmeti yapan kisiden kisiye degiskenlik bir
yana, ayni insan bile, farkli zamanlarda farkli kalitede hizmet verebilir; ¢ogu zaman
nazik, kibar iken bazen sinirli ve kaba olabilir. Bu durum kisinin morali, is yikii ve
miisterinin aldig1 hizmetle ilgili isbirligi yapma derecesi ve kisilik Ozellikleri gibi
faktorlerle agiklanabilir. Degiskenlik 6zelligi; bir isletmeye degiskenlik riskini azaltmak
yoluyla rekabet {istlinliigii ve avantaji saglayabilir. Hizmet isletmeleri sundugu hizmetin
kalitesini yiiksek tutmak zorunda olup hizmeti her miisterisine ayn1 kalitede sunmaya
0zen gostermek zorundadir. Hizmette heterojenligi gidermek ve standart saglamak igin,
personelin titizlikle se¢ilmesi, egitilmesi, ise alistirma programlarinin uygulanmasi,
kalite i¢cin motive edilmesi, iyi bir denetim sistemi ile etkili bir geribilgi akis1 diizeninin
kurulmas1 gerekir. Diinyada en iyi hizmet veren oteller, havayolu sirketleri ve bankalar

bu konulara gereken 6zeni gosteren isletmelerdir.

4. Dayaniksizlik: Hizmet aliciya sunuldugunda hemen kullanilmazsa depo
edilemeyecegi i¢in bosa gider. Bosa giden bir ugak koltugu, hastanin gelememesi
nedeniyle kullanilamayan doktor randevusu, avukatin veya mali miisavirin herhangi bir
nedenle kullanilamayan hizmet zaman1 hep kayiplar hanesine gider. Hizmetlerin bir
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ozelligi de talebin fazla dalgalanmasidir. Talep mevsimden mevisme, aydan aya hatta
haftadan haftaya; hatta glinde ve saatte degiskenlik gosterir. Dayaniksizlik ve talebin
fazla dalgalanmas1 hizmetlerle ilgili planlamada, fiyatlandirmada ve tutundurmada ciddi
sorun yaratir. Hizmetlerin dayaniksizlik o6zelligi, talepdeki biiylik dalgalanmalar
nedeniyle ve talep tahminlerinin yanlis olmasi halinde ciddi bir sorun olur. En iyi
korunma yolu, isletmenin arz ile talebi dengelemeye calisarak rekabet {istlinliigii

saglamasidir. (Mucuk 2009)

‘Spor sektoriiniin  kalbi spor pazarlama karmasidir. Spor pazarlama analizinde
pazarlama analizinin ii¢ alani bulunmaktadir. Bunlar tiiketici, firma (sirket) ve
rekabettir. Bu ii¢ alan iyi bir sekilde anlasilmalidir ki pazarlama karmasi1 kontrol edilip,
koordine edilip uygulamaya gecebilsin. Genel olarak pazarlama karmasmin 4P’si
mevcutken spor pazarlama karmasinda halkla iligkilerinde ¢ok 6nemli bir rol oynadigini
soylemekte fayda var. Bu sayede spor pazarlama karmasmin 5P’si oldugunu
sOyleyebiliriz: iirlin, mekan (yer), fiyat, tutundurma ve halkla iligkiler.” (Schwarz ve

Hunter 2008)

‘Pazarlama karmasi ile hedefin basarili bir karsilikli etkilesim halinde olmasi, pazarlama
karmas1 elemanlarinin kendi arasindaki dogru etkilesimi basarili bir pazarlama ¢alismasi
icin ¢ok dnemlidir. Bu etkilesim spor pazarlamasi profesyonelinin karar verme siirecine

direkt olarak etki etmektedir.” (Schwarz ve Hunter 2008)

Schwarz ve Hunter’in merdiven teoremine gore (The Escalator Concept) birbirinden

farkl1 bes ¢esit spor iirlinii tiikketicisi grubu bulunmaktadir. Bunlar;
1. Tiiketmeyenler (Nonconsumers)

2. Dolayh Tiiketiciler (Indirect Consumers)

3. Hafif Kullanicilar (Light Users)

4. Orta Kullanicilar (Medium Users)

5. Agir Kullanicilar (Heavy Users) olarak siralanabilir.

1. Tiiketmeyenler (Nonconsumers): Herhangi bir spor {iriiniinii ya da spor hizmetini
kullanmayan bireyler tiikketmeyenler grubuna dahildirler. Bu grup kendi i¢inde de lice
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ayrilmaktadir. Birinci grup farkinda olmayan tiikketmeyenler (nonaware nonconsumer)
grubudur ve bu grup spor tlirliniiniin varligindan haberdar degildir dolayisiyla da tirtinii
kullanmamaktadir. Spor pazarlamacist bu gruptaki insanlara {iriiniin varhigmi belli
etmesi gerekir ki bu gruptaki insanlari ileride {iriiniin tiiketicisi haline getirebilsin. Dkinci
grup ise yanlis bilgilendirilmis tiiketmeyenler (misinformed nonconsumer) grubudur ve
bu gruba dahil olan insanlar spor tirliniiniin farkinda olmasina ragmen edindikleri yanlig
bilgiler sebebiyle iiriinle kendilerini bagdastiramamaktadirlar. Bu gruptaki insanlar1 spor
irlinlinii tiikketmeye yoneltmek icin spor pazarlamacisinin yapmasi gereken tek sey
insanlarin zihinlerindeki yanlis algilar1 silip onlar iiriinle bagdastirmaktir. Ugiincii grup
ise farkinda olan tiikketmeyenler (aware nonconsumer) grubudur ancak bu gruptaki
sorunu digerlerine gore gidermek daha zordur. Bunun en 6nemli sebebi ise bu gruptaki
insanlarin spor iirlinlinii ve onun yararlarin1 bilmelerine ragmen {iriinii kullanmamay1

tercih etmeleridir.

2. Dolayli Tiiketiciler (Indirect Consumers): Dolayli tiiketiciler spor {irlinlinii ara
firsatlarin yardimiyla kullanan kisilerdir. Burada bahsi gegen spor iirlinline 6rnek olarak
televizyon karsisinda spor kargilagmasi izlemek, sapka ve tigort gibi gevresel iiriinler
satin almak ya da bir fantazi liginin pargasi olmak verilebilir. Bu noktada spor
pazarlamacisinin asil gérevi bu gruba dahil olan insanlar1 spora katilmaya tesvik etmek

ve hatta onlarin etkinliklere katilmasini saglamaktir.

3. Hafif Kullanicilar (Light Users): Hafif kullanicilar da aslinda dolayl tiiketiciler
olarak kabul edilmektedirler ancak dolayl tiiketicilerden farkli olarak yilda 1-2 kez
etkinliklere katilirlar. Spor pazarlamacisinin; dolayl tiiketicilerde oldugu gibi bu gruba

dahil olan insanlar1 da etkinliklere daha ¢ok katilmaya tesvik etmesi gerekmektedir.

4. Orta Kullanicilar (Medium Users): Orta kullanicilar ¢ok daha katilimcidir. Spor
uriinii ile ilgili etkinliklerin yarisina katilirlar. Spor pazarlamacisinin bu grubu bir
basamak daha yukar: ¢ikarmak i¢in onlar1 Super Bowl ya da All-Star mag1 gibi kaliteli

bir etkinlige gitmenin ya da sezonluk bilet almanin yararlarin1 anlatmasi gerekmektedir.

5. Agir Kullanicilar (Heavy Users): Agir kullanicilar; en yiiksek tliketici seviyesinde

organizasyonun kiiltiiriiyle bagdasan bireylerden olusmaktadir. Spor pazarlamacisinin



bu grubun ¢ok Onemli oldugunu ve en fazla yarar1 sagladigini anlatarak onlarin her

zaman bu grupta kalmasini saglama zorunlulugu vardir. (Schwarz ve Hunter 2008)

Degisik seviyelerdeki spor tiiketicilerini anladiktan sonra kendilerine istek ve
ihtiyaclarin1 karsilayacak bir spor pazarlama plani gelistirmek zorunludur. Bunun en
onemli sebebi de spor pazarlama planlarinin spor organizasyonunun pazarlama
hedeflerine ve amaclarina ulasmasinda kilit bir rol oynamasidir. Simdi bu 10 basamakl

spor pazarlama planini inceleyecek olursak karsimiza su maddeler ¢ikacaktir:
1. Adim: Spor Pazarlama Planinin Amaglarini Belirlemek

Spor organizasyonuna dahil olan tiim bireylerin misyon ve vizyon ifadeleri yazma
siirecine ve ama¢ ve hedef belirleme g¢alismalarina dahil olmasi gerekmektedir. Bu
sayede spor organizasyonundaki tiim bireyler ortak hareket edip karara varilan planin

gerceklesip gergeklesmeyecegini belirleyeceklerdir.
2. Adim: Spor Uriiniinii Analiz Etme

Spor {iriinleri ii¢ boyutlu olabilirler; birincisi somut iirlinler, ikincisi soyut destek

servisleri ve {igiinclisii de oyun ya da etkinligin kendisidir.

1)Somut madde igeren iiriinler: Giysi, ayakkabi, lisansl iirlin ve ekipmanlar gibi.

2)Soyut destek igeren servisler: Spor i¢in destekleyici aktivite ve programlar ancak

oyunun iglemesi i¢in gerekli olanlar ( hakemler, islem personelleri, ofis destegi gibi)

3)Oyun ya da etkinligin kendisi iki boliimden olusur. Birinci bdliim asil iiriindiir yani
rekabetin oldugu yani sahnelendigi yerdir. Pkinci boliim ise iirlin gelistirmelerdir ve

bunlarin da 6rnegi maskotlar, calan miizik, devre arasi etkinlikleri ve amigolardir.
3. Adim: Pazarm bklimini Onceden Tahmin Etme

Oncelikle pazara igsel ve digsal hangi faktorlerin etki edecekleri hesaplanmalidir.
Gecmiste yasanan basart ya da hiisranlar menajerlerin bundan sonrasinda neler
yapmalar1 gerektigi konusunda onlara bir fikir vermektedir. Tabi buna bagl olarak ta
organizasyonun misyonunu tekrar gézden gecirmek gerekir. Bunu yapmanin da en iyi

yolu bir SWOT Analizi yapmaktir. SWOT Analizi’nde S strength yani gii¢lii yanlar, W
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weakness yani zayif yanlar, O opportunities yani firsatlar, T threads yani tehditler

anlamina gelmektedir.
4. Adim: Spor Uriiniinii Konumlandirma

Spor {iiriinlinii konumlandirirken spor pazarlamacisi birbirinden farkli alti ayri1 spor
pazarini hesaba katmalidir. Bunlardan ii¢ tanesi birincil pazar, {i¢ tanesi de ikincil pazar

olarak kabul edilmektedir.
Birincil Pazarlar:
-Katilimcilar: Sporcular, koglar, hakemler

-Seyirciler: Stada gelenler, televizyonda izleyenler, radyoda dinleyenler, gazete

ve dergide okuyanlar

-Goniilliiler: Spor etkinligine sosyal evsahipligi yapanlar, istatistikciler, takim

menajerleri
Pkincil Pazarlar:

-Reklamcilar: Sporu kullanarak genis kitlelere {iriinlerini duyurmak ve anlatmak
isterler.

-Tiizel Sponsorlar: Sporu kullanarak kendi {irliniiniin, markasinin ya da logosunun

digerlerinden farkli oldugunu genis kitlelere anlatmak isterler.

-Sporcularin Lisansli Uriinlerinin Cirosu: Cok {inlii sporcularin {iriinlerini satarak

tiiketicilerin zihninde o iiriiniin ¢ok prestijli oldugu imajin1 yaratma ¢aligmalaridir.
5. Admm: Tiketicilerin Boliinmesi ve Hedeflenmesi

Bu adimda tiiketicilerin ortak o6zelliklerine gore gruplandirilmast séz konusudur.
Tiiketicilerin bdliinmesi ise daha ¢ok demografik ve psikografik kullanilarak ya da

medya tercihleri baz alinarak analiz edilir.

Demografik boliinmede yas, cinsiyet, gelir, irk, etnik koken, egitim seviyesi, yasadigi

yer gibi faktorler kullanilir.

Psikografik boliinmede ise tiiketicilerin tutumu, ilgileri ve yasam bigimleri gibi faktorler

ele alinmaktadir.
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Tiiketicilerin medya tercihleri ise spor etkinliklerini nereden takip ettiklerine gore
kategorize edilir. Televizyon, radyo, internet, dergi ve diger yayinlar bunun en baslica
ornekleridir. Bu sayede hedef pazara ulagsmada etkin ve verimli bir pazarlama ¢alismast

yapilarak tiiketiciler daha kiigiik gruplara ayrilir.
6. Adim: Spor Uriiniinii Paketleme

Bu adim tiiketicinin spor {iriiniinii gorecegi adimdir. O yiizden spor iirliniinii tiikketiciye

en iyi ve en degisik yollarla sunmak ¢ok dnemlidir.

Somut ya da endiistriyel bir iriinii tiiketiciye sunmanin en iyi yolu ona iiriiniin
yararlarint anlatmaktir. Bu sayede tiiketici o {irtine karsi daha olumlu duygular

besleyecektir.

Oyun ya da etkinligin kendisini tiiketiciye sunmanin en iyi yolu ise oyundan
beklentilerin ¢ok yiiksek oldugunu iletisim yoluyla tiikketiciye anlatmak ve satigtan 6nce
tiiketiciyi bilgilendirmektir. Bu sayede tiiketici ne ile kars1 karsiya oldugunun farkina

varacaktir.

Bir baska iiriin sunma metodu ise lisansli {iriinlerin satigidir. Giiniimiizde de bunun bir
cok farkli Ornegi mevcuttur. Spor magazalarinda iinlii sporcularin (futbolcu, tenisgi,
basketbolcu) ya da {inlii spor takimlarinin (futbol veya basketbol) lisansli {iriinleri
satilarak tiiketicilerin begenisine sunulmaktadir. Ornek olarak Adidas magazalarimda bir

siirii NBA takiminin forma ve tigortleri satilmaktadir.

Spor iirlinlerini sunmanin bir baska yolu da spor organizasyonu ile firma arasinda
yapilan sponsorluk anlagsmalaridir. Bu sayede sponsor firma isim ya da logosunu spor
organizasyonunu kullanarak ¢ok daha genis kitlelere duyurarak hem satiglarimi artirir
hem de tiiketicinin zihninde olumlu bir imaj yaratir. Bunun yani sira firmaya karsi

bilinirlik artacaktir.
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7. Adim: Spor Uriiniinii Fiyatlandirma

Fiyat; satislarin, indirimlerin, iadelerin ve kuponlarin sonucunda en gozle goriilen ve en
esnek faktordiir. Spor organizasyonunun iyi bir fiyatlandirma stratejisi uygulamasi ¢ok
onemlidir zira fiyatlandirma spor pazarlama planinin basarisina direkt olarak etki
etmektedir.  Fiyatlandirmada sirket, spor tiiketicisi ve rekabet gz Oniinde
bulundurulmalidir. Ayrica bunlarin disinda devlet yonetmelikleri, ekonomik iklim ve

politikalarda dikkate alinmalidir.
8. Adim: Spor Uriiniinii Tutundurma

Hedeflenen tiiketici grubuna ulasip onlar1 {iriiniin yararlar1 konusunda egittikten sonra

bir kag¢ farkli metodla tutundurma ¢alismalar1 yapilabilir. Bu metodlar sunlardir:

-Reklam: Tek yonlii bir mesaj verilerek tiiketici spor iriinii hakkinda bilgilendirilir.
(Gazete, dergi, televizyon, radyo, elektronik posta, skorbord, saha i¢i reklam, cep

takvimi, oyun programi, poster, agik alan reklamlari)

-Toplum Dligkileri: Spor organizasyonu tarafindan diizenlenen aktivite ve programlar
sayesinde halkin ilgi ve istekleri anlasilarak onlarla iyi ve giiclii bir iligki kurulur.

(genglik spor klinikleri, sporcularin imza giinleri)

-Medya Bligkileri: Spor iriinliinlin medyada iyi bir yere sahip olmasi i¢cin medya
mensuplariyla pozitif iliskiler kurma ve gelistirme ( medya yetkililerini bilgilendirici

toplantilar organize etme)

-Kisisel Satis: Bireyler, gruplar ya da diger organizasyonlarla bire bir yliz ylize
gorlismeler gerceklestirip bilet satma, sponsorluk anlagsmalar1 imzalama, liiks loca ya da

koltuk satma ¢alismalaridir.

-Promosyon: Tiiketiciyi spor liriiniinii almaya tesvik edecek aktiviteler (licretsiz vermek,

kuponlar, 6rnekler, para iadesi, yarigma, piyango)

-Halkla bligkiler: Spor organizasyonunun;iiriiniiniin halkin zihninde olumlu bir imaja
sahip olmas1 i¢in gereken iletisim ve medya bilgilendirme c¢aligmalarin1 genel olarak

planlamasidir.
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-Sponsorluk: Spor organizasyonu ile bir firma arasindaki sponsorluk anlagsmasi da bir

¢esit tutundurma caligsmasidir.
9. Adim: Spor Uriiniiniin Dagrtim1 (Yeri)

Yer, spor iirliniiniin lokasyonu olarak (stadyum, arena), iirliniin dagitilacagi yerin
baslangi¢ noktas1 olarak ( stadyumda bilet satisi, licretsiz telefon numaralari) ya da
hedef pazarin cografik 6zelligi olarak (global, ulusal, bolgesel, eyalet, toplumsal, sehir)
ve diger Ozellikler olarak (saat, glin, mevsim, ay) tanimlanabilir. Spor {iriiniiniin fiziksel

lokasyonuna etki eden faktorler pazarlama planina olumlu ya da olumsuz etki edebilir.
10. Adim: Spor Pazarlama Planin1 Degerlendirmek ve Geri Bildirim Yapmak

Bu degerlendirmeyi yapabilmek icin spor organizasyonundan geri bildirim alinmalidir.
Almman geri bildirim iyice analiz edilip degerlendirilmelidir. Bu degerlendirme
organizasyonun deger yargilarina odaklanmali ve ulasilmak istenen hedefe ulasilip

ulasilamadig1 anlagilmalidir. (Schwarz ve Hunter 2008)

Bu plan1 dogru uygulayan bir spor organizasyonu pazarlama hedeflerine daha rahat

ulasacaktir.

‘Pazarlama; dogru {iriinii dogru fiyata, dogru yerde, dogru sekilde tanitarak,
tiikketicileri tatmin etmeye yonelik ¢abadir. Pazarlama karigimini olusturan ve 4P olarak
adlandirilan programin igcinde iriin (product), fiyat (price), yer (place), tanitim
(promotion, tutundurma faaliyetleri) bilesenleri yer alir. Pazarlamadaki tutundurma
faaliyetleri; kisisel satis, reklam, satis gelistirme yontemleri, (satis promosyonu),

halkla iliskiler olarak programlanir.” (Bozkurt ve Kartal 2008)

‘Spor pazarlamasi soyle tanimlanabilir; degisim islemleri yoluyla spor tiiketicilerinin
gereksinimlerini ve taleplerini karsilamak amaciyla tasarlanmig tiim etkinlikleri kapsar.
Spor pazarlamasi iki temel etki getirmistir. Spor Uriinleri ve hizmetlerinin dogrudan
spor tiiketicilerine pazarlanmasi ve diger tiiketim ve sanayi iirlinleri ve hizmetlerinin

spor promosyonlar1 kullanilarak pazarlanmasidir.” (Balc1 2005)

‘Pazarlamadaki tutundurma bilesenlerinin tiimii birbirine yakin kavramlar gibi goriinse

de birbirinden farkli yontemler ve tekniklerle ¢alisirlar. Ancak piyasa sartlar1 ve
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kosullarin gerektirdigi g¢er¢evede kimi zaman ayni anda; pazarlanmasi hedeflenen
iirlinlin piyasada tutunarak, tiliketiciler tarafindan tercih edilmesi amacina yonelik
caligmalarin1 ayr1 kulvarlarda yiiriitiirler. Ancak; ortak hedefe ulasma konusunda

isbirligi i¢indedirler.” (Bozkurt ve Kartal 2008)

‘Gliniimiiziin rekabetci 1§ diinyasinda isletmeler ve organizasyonlar varliklarin1 devam
ettirebilmek i¢in tiiketici ihtiyaglarini bilmek ve bu ihtiyaglari tatmin edecek mal ve
hizmetleri tiretmek zorundadirlar. Bu amagla, tiiketici tatminine yonelik yogun bir

ugras verilmektedir.” (Katirc1 ve Oyman 2011)
2.3. HUKUKbD ACIDAN BSLETME CESITLERD
‘Bir igletmenin sirket olabilmesi i¢in su 6zelliklerin bulunmas1 gerekir:

1)Sirketi kuranlarin (gercek veya tlizel kisiler) sayist birden fazla
olmalidir.

2)Ortak bir amag¢ bulunmalidir.
3)Ortak amaca ulasmak icin ortaklar arasinda bir anlagsma bulunmalidir.

4)Belirlenen hedefe ulagsmak i¢in para, mal veya emek sermaye olarak konmalidir.’

(Mucuk 2008)

‘Bu oOzelliklere sahip sirketler, Bor¢lar Kanunu’nda ‘Adi Sirketler’ basligi altinda
diizenlenmistir.” (Mucuk 2008)

‘Adi sirketlerde, ticaret sirketlerinden farkli olarak, sirket sozlesmesi sekle bagl
degildir;sozlii veya yazili olabilir. Agik ya da kapali (zzimnl) anlagma ile adi sirket
kurulabilir. Sirketin, onu olusturan kisilerden ayr1 bir kisiligi (tlizel kisiligi) yoktur.”

(Mucuk 2008)

‘Sirket kazancglar1 ve zararlar1 ortaklar arasinda belirlenen oranlarda veya esit olarak
dagitilir. Her ortagin sorumlulugu sinirsiz olup, tiim sirket bor¢larindan kisisel varlig
ile sorumludur. Ancak sirket sdzlesmesinde aksine bir hiikiim bulunmadikc¢a bir ortagin
kisisel alacaklilar1, haklarini ancak o ortagin tasfiyede payina diisen miktar iizerinden
kullanabilirler. Her ortagin yonetim yetkisi vardir, ama yonetim bir veya birkag¢ ortaga

birakilabilir.” (Mucuk 2008)
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2.4. BSLETMENDN KURULUS YERD

‘Psletmelerin  kurulus c¢aligmalar1 sirasinda {izerinde O©nemle durulmasit gereken
konulardan biri de kurulus yerinin se¢imidir. Kurulus yeri, isletmenin faaliyette
bulundugu yer olup, isletme biiyiikliigii belirlendikten sonra yapilacak islerin basinda

bunun se¢imi gelir.” (Mucuk 2008)

‘Kurulus yerinin se¢iminde gereken 6zen gosterilmezse, baslangicta iyi olan bir yerin
degisen kosullar nedeniyle elverigsiz bir duruma gelmesi de miimkiindiir. Gerek daha
baslangicta, gerekse sonradan goriilen degismeler yiiziinden uygun olmayan yerde
faaliyetlerini siirdiiren bir isletme, maliyet giderlerinin yiiksekligi nedeniyle diger
isletmelerle rekabet edemez. Yanlis yerde kurulmasi halinde, isletme, Pazar ekonomisi
diizeninde rekabet bakimindan zayif kalip, dmrii boyunca gereksiz harcamalara yol
acmasi nedeniyle yatirimin karliligini yeterince saglayamayacagi gibi, makro diizeyde
de, bu durum, ulusal kaynaklarin yanlis kullanim1 ve savurganlik olacaktir.” (Mucuk

2008)

‘Miitesebbis (yatirimci) agisindan On planda tutulan kriterler ise, isletme karmin
maksimum kilinmas: veya toplam satis gelirlerinin maksimum kilinmasidir. Ancak
uygulamada en uygun kurulus yeri sorunu daha c¢ok, kar ya da gelirlerin
maksimizasyonu yerine, toplam maliyetlerin minimizasyonu ag¢isindan ¢éziimlenmeye
calisilmaktadir. Ciinkii, bir sanayi isletmesi (fabrika) tliretime ge¢cmeden Once toplam
maliyetleri ve ozellikle iiretim maliyetlerini tahmin etmek, satis gelirlerine gore daha
kolay oldugu gibi, maliyetlerin kontrol edilebilmesi de nisbeten kolaydir. Bu yiizden,
optimal kurulus yeri, toplam iiretim masraflarinin en diisiik oldugu yer olarak

diistintilebilir.” (Mucuk 2008)

‘Biitiin igletmeler i¢in 6nemli olan optimal (optimum) veya en uygun kurulus yeri, genel
olarak, ‘isletme amaglarinin en iyi bigimde gergeklestirilebilecegi yer’ olarak, veya,
endiistri isletmesi acisindan; ‘mallarun {iretim maliyetleri, tiikketim maliyetleri ve
isletmenin gelisme olanaklar1 bakimindan en ekonomik olan yer’ seklinde

tanimlanabilir.” (Mucuk 2008)

‘Secilecek 1yi bir kurulus yeri, liretim faktorlerinin istenilen nitelikte, uygun fiyatla ve
stirekli olarak tedarik edilebilecegi;kaliteli ve ekonomik olarak iiretim yapilabilecegi,

16



mamullerin pazarlara ekonomik olarak ulagtirilabilecegi ve nihayet gerek ftretim,
gerekse tliketim agisindan olanaklarinin bulunabilecegi bir yer olmalidir.” (Mucuk

2008)
2.5. EKONOMDK BIR BDRDM OLARAK DSLETME

‘Genis kapsamli ve basit olarak ele alinarak, ‘isletme’, bagkalarinin ihtiyag¢larin
karsilamak {izere mal veya hizmet iireten ekonomik birim (iktisadi iinite)dir.” (Mucuk

2008)

‘bsletme amaclar1 ¢ok gesitli olabilir. Ancak genellikle kabul edilen bellibagli amaglar

sOyle siralanabilir’:

1) Kar saglama

2) Satis geliri saglama

3) Sosyal Sorumluluk

4) Varligini siirdiirme ve biiylime

‘1. Klasik iktisat¢cilardan beri geleneksel olarak isletmenin ‘kar saglamak amaciyla’
kuruldugu ve ‘miitesebbisin maksimum kar pesinde kostugu’ varsayimi genellikle kabul
edilmistir. Pazara dayali, kapitalist ya da daha dogru bir ifadeyle ‘serbest tesebbiise
dayali’ ekonomilerde 0zel isletmelerin ana amacinin karin maksimizasyonu olusu
nedeniyle, yatirnmlarin en karli alanlara yonelecegi;karli calisabilen isletmelerin

bliyliyiip gelisecegi, aksi halde pazardan ¢ekilecekleri ileri siiriiliir.

Daha 6nce de belirtildigi gibi kar, isletmenin belirli bir donemdeki faaliyet sonucu olup,
genellikle toplam gelirlerin toplam giderlerden fark: olarak diislintiliir. Kar1 arttirmak
icin, ya gelirlerin arttirllmasi, ya da giderlerin azaltilmasi veya bunlarin her ikisinin

birden gerceklestirilmesi gerekir.

Kisaca soylemek gerekirse, kar isletme i¢in cok dnemli bir kavramdir;igletmenin basari
derecesini 0lgme araci, denetleme araci, verimli ¢alisanlar1 6zendirme (motive etme,

tesvik)araci ve hepsinden 6nemlisi varligini, yasamini siirdiirme aracidir.
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2. ‘Satig geliri saglama’, veya daha dogru bir ifadeyle, ’satis gelirlerinin
maksimizasyonu’ da isletme amaglarindan olup, bazen amaglar sirasinda karin yerini
alabilmektedir. Bu goriist ileri sliren Amerikal1 iktisatgr William J. Baumol’e gore,
ozellikle az sayida isletmenin pazara hakim oldugu oligopol piyasalarinda, isletme
yoneticilerien ¢ok kari degil, belirli diizeyde kar1 saglamak kaydiyla, satis gelirlerini
maksimum diizeye ¢ikarmaya caligmaktadirlar. Boylece, maksimum kardan kismi bir

fedakarlikla daha ¢ok satis saglamay1 yeglemektedirler.

3. ‘Bsletmenin (ya da yoneticinin) sosyal sorumlulugu’ da modern isletmeciliktegiderek
onem kazanan amaglardan biri olmaktadir. Sahiplik (ya da sermaye) ile yonetimin
gitgide ayrilmakta olmasi ve profesyonel yoneticinin yukarida deginilen ¢okyonliiligi
cergevesinde, hissedarlar yaninda toplumun isletme ile ilgili ¢esitli menfaat (¢ikar)
gruplarina hizmet kaygisinin giiclenmesi de kar amacii zayiflatmaktadir. Dktisadi
isletmelerin bir Olgiide kamu kurumlarina benzemesine yol agan ‘isletmenin

(yOneticinin) sosyal sorumlulugu’ kavrama:

1) Ortaklara (hissedarlara), uygun veya adil kar pay1

2) Personele, uygun iicret ve iyi ¢aligma sartlari

3) Tiiketicilere, uygun fiyat ve kaliteli mal

4) Hammadde ve malzeme saticilarina, uygun fiyat

5) Cevre halkina karsi, ¢evreyi koruma ve is imkani saglama
6) Devlete vergi verme

gibi, yer yer ozellikle kisa vadede birbirleriyle celisen ¢ikarlari uzlastirma gorev ve

sorumlulugunu yiiklemektedir.

Elbette, isletmeler biiyliyiip karmasiklastik¢a ve ilgili ¢ikar gruplar arttikga sézkonusu
optimal dengeyi saglamak daha da zorlagmaktadir. Ama, modern isletmecilikte, isletme
yoneticisinin bu gii¢ dengeyi gergeklestirmesi ve siirdiirmesi de gitgide daha biiyiik bir

Onem kazanmaktadir.
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4. ‘Dsletmenin varligini siirdiirmesi, biiylime ve gelismesi’ de vazgecilmez nitelikte bir
isletme amacidir. Dsletme varligini tehdit eden sayisiz tehlikelerle dolu bir iktisadi ¢evre
olusturan piyasa ortaminda faaliyet gosterir;bu ¢evrenin her zaman biiyiik degismelere
gosteren kosullarina ayak uydurarak yasamini siirdiirmesi ve biiyliylip gelismesi gerekir.
Biiytime ‘karlarda’, ‘satislarda’, ‘pazar payinda’, iiretimde veya bunlarin birkaginda

artislar seklinde kendini gosterebilir.” (Mucuk 2008)

‘Yukarida en Onemlileri belirtilen amaclar, isletme sahipleri ve yoneticilerinin
isletmeden ne beklediklerini gostermekte olup, hemen hepsinde ‘kar amaci1’ biiyiik bir
oneme sahiptir. Ancak zaman iginde bir isletme biiyiliylip gelistikge amaglarin nisbi
onemi degisebilmekte, Ornegin, yiiksek kar diizeylerine erisen isletme, artik daha da
fazla kar (kar1 maksimize etme) yerine satiglarin arttirilmasi yoluyla toplumda iin ve
prestij kazanmaya ya da sosyal sorumluluga onem vererek, bu yonden iyi bir firma

imaj1 yaratmaya agirlik verebilmektedir.” (Mucuk 2008)

‘Gliniimiizde spor, kisisel ve toplumsal saglig1 koruyucu ve gelistirici nitelikleriyle
onemli bir hizmet sektorli olarak kabul gormektedir. Ayrica, gliniimiiziin kitle iletisim
araclar1 ve Ozellikle de medyanin etkisiyle karli bir reklam ve tanitim araci haline gelen
spor, bir taraftan genis kitlelerin yogun ilgisini ¢eken bir gosteri ve eglence faaliyeti
olarak tiiketim sektoriine dontisiirken, diger taraftan miitesebbisler i¢in 6nemli miktarda
finans hareketlerinin yasandigi cazip bir ekonomik faaliyet alan1 haline gelmektedir.’

(Devecioglu ve Giindogdu 2008)
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2.6. YONETIM

‘Yonetim, isletme (veya Orgiit) amaglarina etkili ve verimli bir sekilde ulagsmak iizere
planlama, orgiitleme, yoneltme, koordinasyon ve denetim fonksiyonlarinin yerine
getirilmesidir.” (Mucuk 2008) Bu tanimdan yola ¢ikacak olursak yonetim dendigi

zaman aklimiza su unsurlar gelmektedir:

1. Amaglar

2. Amaclara ulastiracak isler, faaliyetler

3. Amaglara ulagsmada etkili ve verimli olma (Mucuk 2008)

bnsanlarin fazla ihtiyaglarina karsilik, sinirli sayida kaynak oldugundan dolay1 yonetim
faaliyetlerinde ‘etkinlik’ ve ‘rasyonellik’ ilkelerine uyulmasi1 gerekmektedir. (Mucuk

2008)

Y 6netim fonksiyonlar1 bes ana baslik altinda toplanabilir. Bunlar;
1. Planlama

2. Orgiitleme

3. Yoneltme (Yiiriitme)

4. Koordinasyon

5. Denetim olarak siralanabilir.

1. Planlama: Gelecege yonelik gelismelerin tahmin edilmesi, isletme amaclarinin ve bu

amaglara nasil ulasilacaginin belirlenmesidir.

2. Orgiitleme: Dsletme yapisinin olusturulmasi, islerin ve calisanlarin belirlenmesi,

amaglara ulasmay1 saglayacak ortamin olusturulmasidir.

3. Yoneltme (Yirlitme): Grup halinde orgiitii olusturan insanlar1 (astlar1) amaglara

ulagma yolunda isteklendirme; yonlendirme ve harekete gegirmedir.
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4. Koordinasyon: Calismay1 kolaylastirmak ve basariyr saglamak i¢in biitiin

faaliyetlerin ve ¢alisanlarin uyumlastirilmasidir.

5. Denetim: Amaglara ulasilip ulagilmadigi veya ne Olgiide ulasildiginin belirlenip

diizeltici tedbirlerin alinmasidir. (Mucuk 2008)

Yonetimi bir piramit gibi diisiiniip isletmenin hedeflerine ulagsmasini saglayan ve bu
dogrultuda baskalarina is yaptiran yonetim organlarini {i¢c kademede gruplandirabiliriz.

Bunlar;

1. Ust Kademe Y®&netimi

2. Orta Kademe Y Onetimi

3. Alt Kademe Y 6netimi olarak siralanabilir.

1. Ust Kademe Yonetimi: En fazla yetki ve giice sahip olan ve tiim isletmenin
sorumlulugunu tasiyan, isletmenin amacglarin1 ve uzun dénemli politika ve stratejilerini
belirleyen, sirketi yurt i¢i ve yurt disinda en genis yetkilerle temsil eden yoneticilerin
temsil ettigi yonetim kademesidir. Bu kademedeki yoneticilerin sayis1 azdir. Ornek
olarak yonetim kurulu baskani, yonetim kurulu iiyeleri, genel miidiir, genel midiir

yardimcilar1 ve genel koordinator verilebilir.

2. Orta Kademe Yonetimi: Ust kademe yonetimi tarafindan belirlenmis olan isletme
amaclarimi gerceklestirmek icin uygulama planlar1 gelistiren ve alt kademe yoneticilerin
calismalarin1 koordine eden gruptur. Bu kademede yonetici sayisi ¢oktur ve cesitli
uygulamaya déniik isleri yaparlar. Ornek olarak boliim miidiirleri, fabrika miidiirii, daire

baskani, sube yoneticisi, idare amiri verilebilir.

3. Alt Kademe Yonetimi: Bu grup giinliik faaliyetleri gergeklestiren isgorenler, teknik
ya da ticari personel veya biliro personelinin gozetiminden sorumlu ilk diizey
yoneticilerdir. Ornek olarak sef, amir, nezaretgi, formen, ustabasi, usta, baskalfa

verilebilir. (Mucuk 2008)

‘Baskalar1 vasitasiyla isgdrmek ve etkili ve verimli bir sekilde amaglara ulasmay1
saglayabilmek i¢in, yoneticilerin, nisbi dnemleri kademelere gore degisen birtakim
becerilere sahip olmasi gerekir. Bunlar;
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1. Teknik Beceri
2. Beseri Bliskiler Becerisi
3. Kavramsal Beceri olarak {i¢ ana grupta incelenebilir.” (Mucuk 2008)

1. Teknik Beceri: Yonetimin teknik boyutu, ‘teknik’ teriminin sadece miihendislikle
ilgili olmayan genis anlami1 ¢ergevesinde, muhasebe, finans, pazarlama gibi yoneticinin
fonksiyonel uzmanlik alanini ifade eder. Bu c¢ergevede, bir gorevin basarilmasi i¢in

gerekli 0zel bilgi, ustalik, taktik ve metodlarin tiimii teknik kapsamina girer.

2. Beseri Bbligkiler Becerisi: YoOneticinin kademesi ylikseldik¢e, sorunlar1 teknik
bilgisiyle ¢cozme ve teknik destek verme yerine, bagkalarinin faaliyetlerini planlama,
yoneltme ve koordinasyon vb. 6n plana ¢ikar; dolayisiyla, insan iligkileri onem kazanir.
Personeli iyi bir sekilde yonlendirme, motive etme ve etkili iletisim her kademede

gerekli olmakla beraber, orta kademede nisbeten daha énemlidir.

3. Kavramsal Beceri: Yonetim faaliyetlerinin kavramsal boyutu, yoneticinin isletme
Orgiitiiniin tamamini bir biitiin olarak gorebilmesini ifade eder. Kavramsal beceri, ¢esitli
boliimlerin isletme amaglara katkilarini degerlendirmeyi;her parcanin biitiin ile ve
birbirleriyle iligkilerini en uygun hale getirmeyi sagladigindan, buna ‘birlestirme ve
biitlinlestirme becerisi’ de denilir. Bu beceri, ‘analiz etme becerisi’ ve ‘alternatifler
arasindan en iyisini secebilme’ anlaminda, ‘karar verme’ gibi diger bazi becerilerle

birlikte, 6zellikle list kademe yonetiminde biiyiik 6nem kazanir. (Mucuk 2008)

Bu becerilerin yani sira iyi bir yoneticinin sahip olmasi gereken baska ozellikler de
bulunmaktadir. Dsvigre Psikoteknik Kurumu ve diger bazi kaynaklara dayali olarak iyi

bir yoneticide bulunmasi gereken spesifik 6zelliklerin baslicalart soyle siralanabilir:
-Dnsanlar1 tanima, insan sevgisi ve iletisim kurabilme

-Objektiflik;adil olma

-Mantikli olma, analiz, sentez ve muhakeme (yargi) giicli

-Diisiincelerini konulara ve sorunlara odaklastirabilme ve acik-se¢ik ifade edebilme

-Teknik bilgi ve tecriibe
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-Girisken (insiyatif sahibi), dinamik ve azimli olma

-Dis goriiniisii ile cevrede kabul gérme; tertipli ve diizenli olma

-Dy1 bir ‘satic1’ olma;fikirlerini ikna yoluyla benimsetebilme
-Sorumluluk duygusuna sahip olma

-Giiglii irade ve kendine giiven duygusuna sahip olma (Mucuk 2008)

‘Biitiin orgiitsel yapilanmalarin basarili olabilmesi i¢in gerekli goriilen adaletli yaklagim
sergileme, sporda ve sporun yonetsel yapisi igerisinde de gereklidir. Sporun kisisel ve
toplumsal sagliga, uluslararasi barisa katkisinin en {ist diizeyde olabilmesi, 0Orgiitiin
verimliligi ve basart diizeyi ile paralellik gosterir. Amacini, kanunla belirlenen
gorevlerinden alan Orgiitlin basaris1 ise; spor yoneticilerinin kalite diizeyleri ile
dogrudan iligkilidir. Spor yoneticilerinin gorevlerinde basarili olabilmeleri icin ise;
birgok mesleki, kisisel nitelik ve 6zelliklere sahip olmasi, bu nitelikleri maharetle
uygulamaya koymalar1 ile saglanabilir. Yonetme ve liderlik kabiliyeti, tecriibe,
liyakat, saygi uyandirabilme, giiven verme gibi Orgiit i¢i duygusal algilarin olumlu
olmasini gerektirir. Ciinkii spor kurum ve organizasyonlarinin basaris1 yoneticilerin bu

nitelikleri ve 6zellikleri iyi kullanmasina baglidir.

Spor, toplum igerisinde sosyal, ekonomik ve siyasal boyutlarda onemli bir yer
edinmistir. Dolayisiyla orglit yapilanmalar1 icerisinde gorev alan bireylerin adalet
algilamalar1 da,  spor kurum ve ydneticilerinin ele alip hassasiyet gdstermeleri

gereken bir durum olarak karsimiza ¢ikmaktadir.” (Karademir ve Coban 2010)

‘bsletme yOnetiminin hareket noktast insan unsurudur.’ (William 1982) ‘Bunun ig¢in
personel yonetimi, personelin nasil yonetilecegi konusunda, onlarin mutlu ve iiretken
olmalar1 tlizerinde yogunlagsmaktadir. Bsletmelerde, {retimden pazarlamaya kadar
yapilan tiim islerin etkinligi ve verimliligi ¢alisan personelin Ozelliklerine baghdir.’

(Sabuncuoglu 1994; Tutum 1976)

‘bsletmenin amacina ulasmasi i¢in gerekli is ve faaliyetler; is bolimil, uzmanlik, yetki
ve sorumluluk bakimindan cesitli gorevler seklinde gruplandirilmaktadir.” (Aydin 1977)
‘Psletmede gorev alan personelin verimli ve uyumlu bigimde caligmasini saglayan,
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isletmenin amaglarina varilmasini kolaylastiran eylem ve ugraslar olan personel
yonetiminin temel amaci da is giicli kaynaginin degerlendirilmesi ve gelistirilmesidir.
Ancak, bu amaglar gerceklestirilirken bireysel amaclar ve personelin yararlar
beklentisi goz Onilinde tutulmalidir.” (Uygug 1990; Tortop 1993) ‘Personel yonetimi,
calisanlarin yeteneklerinden en iyi diizeyde yararlanmayi tasarlarken, diger taraftan
calisanlarin isletmeyle biitlinlesmesine, mutluluk duymasina yonelik Onlem ve

uygulamalar1 da birlikte getirmelidir.” (Onal 1995)
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3. ARASTIRMA METODOLOJDSD

3.1. ARASTIRMANIN AMACI

Bu c¢alismanin amact Amerikan tarzi konsepti ve igerigi ile hem Tiirkiye’de hem de
Pstanbul’da bir ilk ve tek olan V3 Fitness kliibiiniin zincirlesme siirecini ele almak ve
V3 Fitness’in olumlu ve olumsuz yanlarin1 detayl bir sekilde incelemektir. Bu sayede
spor sektoriine yepyeni bir soluk getirmis olan V3 Fitness’in isletme modelini anlatarak

zincirlesme silirecinde nelerin yapilmasi gerektigini vurgulamaktir.
3.2. ARASTIRMA YONTEMD)

Bu calismanin yontemi derinlemesine miilakattir. Dlk miilakat; kliblin ilk genel
miidiirii Zeynep Ertan ile yapilmistir. Kendisiyle yapilan goriisme yarim saat
stirmiistiir. Zeynep Ertan V3 Fitness’ta yaklasik 7 ay kadar gorev almig ve daha sonra
kendi istegiyle ayrilmistir. Daha sonra kendisinin yerine gelen J. J. Noun ile de
milakat yapilmistir. Bu miilakat ise bir saat siirmiistiir. Kendisi daha 6nce Sports
International’da gdrev almis olup Zeynep Ertan’in ayriligindan itibaren V3 Fitness

Genel Miidiirliigii gérevine baslamistir ve halen devam etmektedir.
3.3. ARASTIRMA SORULARI

V3 Fitness nedir?, V3 Fitness’in iiye profili nedir? , V3 Fitness’in rakipleriyle arasinda
nasil bir rekabet vardir?, V3 Fitness’in gelecek hedefleri nelerdir?, V3 Fitness’in yer
seciminde nelere dikkat edilmistir?, V3 Fitness zincirlesecek midir?, V3 Fitness
zincirlesecek ise yeni kliipleri nerede agacaktir?, V3 Fitness’in pazarlama stratejileri
nelerdir?, V3 Fitness pazarda nasil bir yere sahip olacaktir?, V3 Fitness’in biiyiimesi
icin nelere ihtiyact vardir?, V3 Fitness’in biliylime stratejisi ne olacaktir? sorularina

cevaplar aranmistir.
3.4. V3 FITNESS NEDDR?

Giliniimiziin gelisen sektorlerinden biri olan spor sektoriinde herkesin bildigi fitness

kavraminin tamamen uzaginda, fitness dahil olmak {izere bir ¢ok farkli spor dalin1 aym
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cat1 altinda birlestiren ve bu sayede iiyelerine spor yaparken yepyeni deneyimler
kazandirmak isteyen ve bu amacla yola koyulan V3 Fitness Kliibii gii¢lii finansorlerin
destegiyle bu farkli anlayis ve tarziyla Dstanbul’da bir ilk olarak hizmete girmis ve biitlin

spor severlerin ilgisini kendi {izerine ¢cekmeye baglamistir.

Son derece deneyimli bir kadro ve son model ekipmanlariyla da iiyelerine spor
anlaminda ¢ok genis imkanlar sunan V3 Fitness diger tiim fitness kliiplerinden tamamen
farkl bir kulvarda yer almaktadir. Diger kliiplerin kendi i¢lerinde yer alan fitness, cross
fit, pilates ve yoga gibi bir ¢ok farkli spor dalinin hepsini kendi biinyesinde
barindirmakta olan V3 Fitness bunlarin yani sira Dstanbul’da bir ilk olarak son derece
deneyimli hocalarinin esliginde {liyelerine doviis ve kisisel savunma sanatlar1 derslerini
de vermektedir. Bu sayede diger kliiplerden farklilasan V3 Fitness ilerleyen siiregte
daha da ragbet gormeye aday bir kliip olmaktadir. Cok kisa zamandir faaliyette
olmasia karsin bir ¢ok spor severin merakini uyandirmis olan V3 Fitness kendisini
hem gorsel ve yazili medyada hem de bulundugu lokasyon ve civarinda ¢ok iyi
pazarladig1 icin ilerleyen siirecte sektorde ¢ok daha iyi bir konuma gelip biiylime

hedeflerine yaklasacaktir.

Ozellikle crossfit’in de giiniimiizde fazlasiyla gelistigini gz oniinde bulundurursak V3
Fitness’in bu anlamda son model crossfit ekipmanlariyla iiyelerine degisik programlar
uygulatarak kendilerini stirekli olarak gelistirebilecekleri ve her gegen giin ¢ikan yeni
antreman teknikleri ile de siirekli bir bilinmezin igerisinde olacaklar1 ve bu siirecte de
kendileriyle siirekli rekabet edecekleri bir kliip olmaktadir. Crossfit antremanlar
yapmanin bir bagka avantaji da antremanin ¢ok uzun siirmemesidir ki bu da acelesi olan
ancak sporunu da aksatmak istemeyen iiyelerin ¢ok isine gelecektir. Uye; yetismesi
gereken yere gitmeden once hizli ve yogun tempolu bir crossfit antremanin1 yapmak
icin en dogru adres olan V3 Fitness’1 tercih edecektir. Bu sayede de ne isini ne de

sporunu aksatacaktir.

V3 Fitness, misyonunu ‘Spor yapmak icin kliibe gelen tiim herkese yepyeni bir
deneyim yasatmak ve bunu onlara yasatirken de onlarin mutlu olmasini saglamak’
olarak koymustur. Bu anlamda da kliibe gelen hemen herkes aslinda bu deneyimi
yasaylp kliipten pozitif duygularla c¢ikmaktadir. Zira tiyeler V3 Fitness’ten igeri
girdiklerinden itibaren giileryiizlii ¢alisanlar tarafindan karsilanip iceri buyur edilmekte
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ve spor bitene kadar da hem egitmenler hem ¢alisanlar tarafindan yaratilan giileryiizlii
ve pozitif bir ortam i¢inde bulunmaktadirlar. Bu durum da her {iyenin {iyesi olduklari
spor salonundan bekleyecegi ve isteyecedi ilk seydir. Bu sayede hem spor yapmis hem
de keyifli vakit gecirmis olmaktadirlar. Boylelikle iiyeler, V3 Fitness’a iiye olarak hem
dogru bir tercih yapmislardir hem de bu dogru tercihin karsiligi olan manevi hazzi
bizzat yasamaktadirlar. Bu sayede kliibe iiye olurlarken V3 Fitness’tan beklentilerinin
karsiligin1 almanin keyfini de siirmektedirler. Her gecen yeni gilinde yepyeni antreman
metodlar1 sayesinde hem keyifli bir antreman yapma imkanina sahip olup hem de giine
dinamik ve zinde baglama sansina erismek belki de herkesin istegidir ancak bunu su
anda sadece V3 Fitness’in iiyeleri yasamaktadir zira bu iki glizel durumu iiyelerine ayni
anda yasatabilecek bir kliip heniiz mevcut degildir. Bunun yani sira donem dénem
yapilan ¢esitli spor egitimleri sayesinde de insanlar hem yeni teknikler 6grenmekte hem
de o6grendikleri yeni bilgiler sayesinde sertifika kazanip kendilerine yeni yatirimlar
yapmaktadirlar. Bu anlamda V3 Fitness’in zincir kliip olmasi ve Bstanbul’un dort bir
yaninda yeni subeler agmasi hem insanlarin fiziksel ve ruhsal sagligi i¢in hem de spor
sektoriine hizmet edecek yeni ve deneyimli insanlarin olmasi agisindan son derece

onemli ve de gereklidir.
3.4.1. Dsletmenin Tiirii

Biitiin kii¢iik sirketler yakindan ortaklikli (6zel) sirketlerdir. (R. J. Ebert & R. W.
Griffin 2011) V3 Fitness da aymi sekilde ii¢ ortakli bir 6zel sirkettir. Bu sirket ayni

zamanda aile sirketi olarak da gegmektedir.

Bir isletmenin sirket olabilmesi i¢in gereken maddeleri V3 Fitness i¢in uygulayacak

olursak;

1) Sirketin birden fazla kurucusu olmak zorundadir. V3 Fitness; ii¢ ortaktan

kurulmustur.

2) Sirketi kuranlarin ortak bir amaci olmalidir. Ortak amag¢ V3 Fitness’in spor sektoriine

yepyeni bir bakis agis1 getirmesi ve bu sayede Bstanbul’da zincirlesmesidir.

3) Bu amag dogrultusunda anlagma yapilmistir.

27



4) Sirketi kuranlar belirledikleri hedeflere ulasma dogrultusunda para, mal ya da emek
sermaye olarak koymalidir. Tim ortaklar bu dogrultuda sermaye olarak para

koymuslardir.

Bu sayede V3 Fitness acildigi giinden itibaren bu maddeleri yerine getirmemis olan
diger kliiplerin bir adim Oniine gecerek hepsini ardinda birakmis ve hizlica faaliyetlerine
baslamistir. V3 Fitness’in da bulundugu bolge olan Goktiirk ve Kemerburgaz’da bir kag
spor salonu daha olmasina ragmen hicbiri V3 Fitness kadar profesyonel bir sekilde
yonetilmemekte ve cesitli zorluklarla bogusmaktadir. Hatta aralarindan bir kag¢ tanesi
ilye sayisimin azligi ve finansal sorunlar yliziinden kapanma noktasina gelmistir.
Faaliyetlerine devam eden diger spor kliipleri de iiyelerine V3 Fitness kadar imkan
sunmadiklart i¢in bir siirii liyesini kaybetmis ve son derece kisith sayida iiye ile yoluna
devam etmektedir. Dolayisiyla V3 Fitness hem sundugu imkanlar hem de profesyonel

yonetim anlayisiyla diger kliiplerden ¢ok dnde yer almaktadir.
3.4.2. Dsletmenin Yeri

V3 Fitness yer se¢imi konusunda son zamanlarda ¢ok yiiksek bir potansiyeli olan ve
ilerleyen siirecte de bu potansiyelin artmasi muhtemel olan Kemerburgaz ve Goktiirk
bolgesinde karar kilmistir. Ancak kliip bizzat Kemerburgaz’da yer almaktadir. Kliibiin
neredeyse tiim calisanlart kliibliin bulundugu Kemerburgaz ve Goktiirk bolgesinde
yasamaktadir. Bu anlamda kliibiin yoneticileri ve antrenodrleri ise gidip gelirken vakit
kaybetmeden daha uzun siireli ve daha efektif calismaktadirlar. Bu karar dogrultusunda
kliip acildig1 gilinden itibaren bir siirii insan1 bilinyesine kazandirmay:1 basararak yer
secimi konusunda dogru bir karar vermistir. Kemerburgaz ve Goktiirk bolgesinde
mevcut olan diger spor salonlar1 ise V3 Fitness’in ¢ok gerisinde kalmis ve V3 Fitness
ile rekabet etme sanslarini kaybetmislerdir. Hatta gectigimiz yaz aylarinda; V3 Fitness
ikinci kliibli de Nisantasi’nda agmaya karar vermis ancak gelen talepler dogrultusunda

bu durumun su an i¢in s6z konusu olmayacag1 anlasilmistir.

V3 Fitness; Kemerburgaz’da acilmis olmasina ragmen kisa bir siire igerisinde
Bstanbul’un pek ¢ok degisik yerlerinde oturan insanlarin da varligindan haberdar oldugu
bir kliip haline gelmistir. Bu durumun en 6nemli etkeni mevcut iiyelerin; kliibii kendi

arkadaslarina tavsiye edip onlar1 da kliibe getirerek spor yapma imkani1 sunmalaridir.
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Bunun yami sira kliiblin ortaklarinin da ¢ok saygin insanlar olmast ve ¢ok genis
cevrelerinin olmasi da bu duruma etkendir. V3 Fitness’in agildigini duyan insanlar,

kliibii gormek ve spor yapmak i¢in V3 Fitness’a iiye olmuslardir.

Genel olarak bakildiginda Kemerburgaz’da spor anlaminda c¢ok biiyiik bir potansiyel
olmamasina ragmen son yillarda siirekli gelisen Goktiirk bu anlamda ¢ok daha fazla bir
potansiyele sahip goziikmektedir. Ancak son dénemde Bstanbul’un gozde yerlerinden
biri haline gelen bu bdlgede artan konut ve site sayis1 direk olarak potansiyeli artiracak
ve kliibiin varlig1 ve bilinirligi daha ¢ok insana ulasacaktir. Bu sayede V3 Fitness’a
gelmek isteyenlerin sayis1 da hizla artacak ve belki de bu insanlardan bir ¢ogu V3

Fitness’a iiye olup kendi ¢evrelerine de V3 Fitness’1 olumlu refere edeceklerdir. Kliip
bu sayede hem iiye kazanacak hem de {iye sayesinde kisisel satis yoluyla bir siirii yeni

ilyeye ulasacaktir.

Kliibiin a¢ilmis oldugu bolgede kendisi disinda var olan 3 adet fitness kliibii olmasina
ragmen V3 Fitness agildig1r giinden itibaren herkesin ilgisini ¢ekmis ve diger tiim
kliipleri fazlasiyla geride birakmustir. Acikcast diger kliiplerle arasinda ¢ok da bir
rekabet s6z konusu degildir ¢iinkii V3 Fitness diger tiim kliiplerden farkli bir kulvarda
ilerlemektedir. Bunun da en Onemli sebebi herkesin bildigi fitness kavramindan
tamamen farkli bir anlayisla agilan ilk ve tek fitness kliibii olmasidir. Zaten bolgede yer
alan diger kliipler maddi sikintilarla bogusmakta ve ayakta kalmaya ¢abalamaktadir.
Diger kliiplere iiye olan insanlar gittikleri spor kliiplerindeki {iyeliklerini yenilerlerken;
V3 Fitness agildig1 andan itibaren herkes mevcut spor salonlarindaki tiyeliklerini iptal
edip V3 Fitness’in iiyesi olmuslardir. Bu sayede ilerleyen siirecte kliip ¢ok daha
bilinen, sevilen bir kliip haline gelip ileriye doniik projelerine daha rahat yon
verebilecektir. Bu durumun aym sekilde siirmesi sonucunda da V3 Fitness yeni
subelerini Dstanbul’un degisik semtlerine acgabilecektir. Bu anlamda parayr basip
acmaktan ziyade; kliibiin iiyelerini memnun etme Ol¢iisiinde yeni subeler agip zincir
kliip haline gelebilir. Paray1 basmak ve yeni bir kliip agmak V3 Fitness’in ortaklari i¢in
son derece kolay bir istir ancak bu durumda bosa yatirim yapilmis olacaktir. Kliibiin
hem ortaklar1 hem de yonetici kadrosu oncelikli hedef olarak {iye memnuniyetini

benimseyerek onlarin ihtiyaglarina cevap vermeye c¢alismaktadirlar. Bu sayede memnun
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ve tatmin edilmis iiyelerin sayisinin artmasi ve V3 Fitness’in yeni subelerine olan

ihtiya¢ dogrultusunda agilacak olan yeni subeler dogru ve karli bir yatirim olacaktir.
3.4.3. bsletmenin Biiyiikliigii

V3 Fitness kurulma asamasindan itibaren Dstanbul’da bir zincir fitness kliibii olma
istegiyle ve giiclii bir finansor ve yonetici kadrosu ile yola ¢ikmistir. Bu sayede kliibiin
maddi anlamda bir sorun c¢ekmesi ¢ok diisiik bir olasiliktir. Ancak yine de V3
Fitness’in asil amaci biinyesindeki liyeleri memnun ettigi Slgiide ve gelen talepler
dogrultusunda zincirlesmektir. Kisacasi parayi bastirip yeni bir kliip agmaktan ziyade
insanlar1t memnun etmek ve onlarin istekleri dogrultusunda hareket etmek V3 Fitness’in
asil amacidir. Aksi takdirde hem gereksiz para harcanmis olacak hem de kliip ve kliip

calisanlar1 zor durumda kalacaktir.

V3 Fitness ilk agildiginda tahminlerinin de iizerinde bir satis yapmis ve kisa siirede bir
siirli liyeyi kazanmistir. Ancak daha sonraki siiregte liye kazanimi yavaslamistir. Yine
de V3 Fitness’in en biiyiik artis1 yer aldig1 lokasyondaki diger tiim spor kliiplerinin
iiyelerini kendi bilinyesine ¢ekmek olmustur. O {iyelerin ¢evrelerine ve tanidiklarina

bahsetmesi sayesinde de bir ¢ok yeni iiye kazanma durumu mevcuttur.

V3 Fitness’1n biiylime hiz1 gbz 6niine alindiginda kliip ilk acildiginda yaklagik 100 iiye
kazanmistir. Kliibilin agik oldugu ilk 6 aylik siirecteki iiye beklentisi yaklagik olarak

600 kisi oldugu icin beklentilerin altinda kalinmistir. Bu anlamda da hem pazar sartlar
hem de talepler gbz Oniine alindiginda V3 Fitness’in zincirlesmesi su an i¢in miimkiin

goziikmemektedir.

V3 Fitness’in son derece gliclii bir finansorii ve iyi bir yonetim kadrosu bulunmaktadir.
Bu anlamda V3 Fitness ¢ok sanslidir ¢linkii zincirlesme siirecinde yapilacak her yatirimi
dogru sekilde yapacak ve takip edecek bir finansor ve yonetici kadrosuna her kliip sahip
olamayabilir. Dyi bir yonetici kadrosuna sahip olmak da hem kliibiin bilinirligini

artiracak hem de piyasadaki konumunu gii¢clendirecektir.
3.4.4. Dsletme Yonetimi

V3 Fitness yonetim kadrosu acisindan son derece kaliteli ve saygin insanlardan
olusmaktadir. Bu sayede hemen herkes V3 Fitness hedeflerine ulasmasi1 dogrultusunda
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ne yapmasi gerektigini ¢ok iyi bilmekte ve uygulamaktadir. Zaten V3 Fitness’in
sahiplerine baktigimiz zaman bunun aksi bir durumu diisiinmek bile son derece sagma
olacaktir. Hem yonetici kadrosu hem antrendrler hem de kliip i¢i ¢alisan personel son
derece isinin ehli insanlar olup kliibiin seviyesine uygun insanlar olup kendilerinden
beklenilen goérev ve sorumluluklar1 fazlasiyla yerlerine getirmektedirler. Bu sayede de

V3 Fitness karli ¢ikacak ve gelecek hedeflerine daha rahat yon verebilecektir.

V3 Fitness’in en O6nemli artist biitiin list kademe yoneticilerinin saygin ve varlikli is
adamlar1 olmasidir. Bu anlamda V3 Fitness’in maddi sikint1 yagamasi hi¢ olas1 degildir.
Biitiin iist kademe yoOnetimi kliip i¢inde gerekli islerin yapilmasi belli bir is ve gorev
dagilimi da yaptigi i¢in herkes kendine diisen goérev ve sorumluluklarin farkinda olarak
islerine bakiyorlar. Bu sayede kimse baskasinin isini yapmamakta ve kliip faaliyetlerini
diizenli bir sekilde siirdiirmektedir. Bu durumun aksi olsaydi hem kliip i¢i diizensizlik
hem de iiyelerin de memnuniyetsizligi bas gosterebilir ve Oniine gegilemeyecek

sikintilar olusabilirdi ki bunu da kimsenin istemeyecegi son derece asikardir.

V3 Fitness’in yonetim kadrosu ve yoneticilerinin iyi bir yonetici olup olmadigi
konusunu ele alacak olursak hepsi kesinlikle isinin ehli olan son derece 6nemli ve iyi
birer yoneticilerdir. Zaten kendi islerindeki pozisyonlarinda kendilerini yillarca
kanitlamis olan bu insanlar ayn1 mantalite ile V3 Fitness’1 da son derece 1y1 bir sekilde
yonetmektedirler. Dyi bir yoneticinin sahip olmasi gereken 6zelliklerin hemen hepsine
sahip olan bu insanlar V3 Fitness’in yonetimsel anlamda herhangi bir sorun yagamamasi
icin de son derece titiz davranmaktadirlar. Hem calisanlarin hem de iiyelerin
birbirleriyle iyi ge¢indigi ve herkesin sicak bir aile ortami buldugu V3 Fitness bu
mantalite ile yonetilmeye devam ettigi siirece yoOnetimsel herhangi bir problemin

yasanmayacag1 son derece kesin bir durumdur.
3.4.5. Uye Sayis1 ve Uyelik Cesitliligi

V3 Fitness kendisine iiye olmak isteyen insanlara bir takim degisik iiyelik paketleri
sunmaktadir. Bireysel liye olmak isteyen insanlara 1, 2, 3 ve 5 yillik tiyelik secenekleri
sunulmaktadir. Aile {iyeligi satin almak isteyen insanlara da 1, 2, 3 ve 5 yillik tyelik
secenekleri sunulmakta ancak fiyat farki bireysel iiyelige gore biraz daha fazla

belirlenmis durumdadir. Bu sayede her biitceye uygun iiyelik seceneklerinin mevcut
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oldugunu sdyleyebilirim. Ayrica hafta i¢i ve hafta sonu olmak iizere iki farkli iiyelik
secenegi de mevcuttur. Hafta sonu i¢in sadece 1 yillik bir segenek mevcut iken hafta ici

iyeligi 1, 2, 3 ve 5 yillik se¢eneklerden olusmus durumdadir.

Cocuk tiyeligi gibi bir opsiyon bulunmasada mevcut iiyelerin ¢ocuklar1t V3 Fitness’a
gelip kendilerine sunulan bale ve dans derslerine katilabilmektedirler. Bunun yani sira
ortaokul seviyesindeki ¢ocuklar da ister fitness isterseler de doviis sporlar1 derslerinden
yararlanabilmektedirler. Bu sayede onlar da gen¢ yasta V3 Fitness’in imkanlarindan

yararlanmaya baglamislardir.

V3 Fitness’1n ag1ldigi Ocak 2012°den bugiine kadar 250°den fazla kisi kliibe iiye olmus
durumdadir ancak ilerleyen siirecte bu sayinin ¢ok artacagi da asikardir. Kliibiin hem
yonetim birimi hem de antrendrleri bu durumun gergekleseceginden son derece emin
durumdadirlar. Zira kliip bulundugu bolge agisindan elit insanlara hitap ederken; spor
yapmay1 seven tiim insanlar1 da bilinyesine kazandirma amacindadir. Dolayisiyla sadece
en iyi sporcular degil; bu sporu saglikli olup zinde kalmak isteyen insanlar da kliibe tiye
olup spor yapabilirler. Bugiin V3 Fitness’in iiyelerine baktigimiz zaman her yastan
tiyenin mevcut oldugunu gérmekteyiz. Ustelik iiyelerin biiyiik bir ¢ogunlugunu da
bayanlar olugturmaktadir. Bu anlamda V3 Fitness; kapilarinin herkese agik oldugunu ve

her iiyenin diledigi sporu yapmasina uygun ortam oldugu gercegini kanitlamistir.
3.4.6. Satis ve Pazarlama

Pazarlamay1 kisaca mal ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye ya da kullanictya dogru
akigin1 yonelten isletme faaliyetlerinin yerine getirilmesi olarak tanimlayacak olursak;
V3 Fitness daha a¢ilmadan once iliye olmak isteyen bir ¢ok insani uygun kosullarda
kendi biinyesine kazandirdi. Bu sayede de acilir acilmaz iiyelerin yani sira iiyelerin
cevresindeki insanlarin da haberdar oldugu bir kliip haline geldi. Tim bunlarin 151ginda
diyebilirim ki V3 Fitness; pazarlamasini son derece iyi ve etkili bir sekilde yapti ve

bunun sayesinde bir siirii liye kazandi.

Ayrica pazarlama miisteri ya da tiiketici yonliidiir ve onlarin ihtiyag¢larinin karsilanmasi
temeline dayanmaktadir. Bu anlamda diislinlince V3 Fitness; iiyelerine temel olarak

fitness sunmasinin yani sira biinyesinde bir ¢ok farkli spor yapma imkani da mevcuttur.
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Bu durum da zaten ilk acildig1 glinden itibaren bu kliibii herkesin ragbet ettigi bir kliip

haline getirmistir. Bu anlamda tiyeler fazlasiyla tatmin edilmistir.

V3 Fitness; acilmadan once liye kazanabilmek amaciyla tanidiklarina ve yakinlarina
uygun fiyath {iyelik segeneklerini internetten elektronik posta ve telefon yoluyla
bilgilendirme yOntemini tercih ederek kliibiin iceriginden bahsettiler. Bu sayede dnemli

sayida liye bilgilendirildi ve daha sonra da kliibe iiye olarak kazandirildi.

V3 Fitness; acildiktan sonra da iiye olmak isteyen insanlar1 kliibe ¢agirip icerideki
ortam1 gdstererek fikir sahibi olma sansina eristirdi ve bu sayede de bir ¢cok insani1 kliibe
iiye olarak kazandird1. Satis ve Uye Bliskileri boliimiindeki personel bu siirecte iiyelere
kliibii hem gezdirerek hem de kliipte yapilan ve gelecekte yapilacak faaliyetleri
anlatarak onlarin her tiirlii ihtiyacim1 karsiladi ve bdylece insanlarin aklinda V3

Fitness’in tam olarak ne oldugu netlesmis oldu.

Bunun yani sira kliibiin hem yonetim biriminin hem de antrendrlerinin gevresinde
televizyon diinyasinda yer alan insanlar oldugu i¢in kliibiin i¢inde yapilan ¢ekimler,
sOylesiler ve tinliilerin yer aldig1 sovlar sayesinde kliibiin bilinirligi iyice artti. Buna en
onemli ornek olarak gosteri amagli yapilan ve NTV Spor tarafindan yayinlanan Pascal
Nouma - Murat Kazgan boks magini gdosterebiliriz. Bunun yani sira kliibiin
egitmenlerinin ¢esitli spor dergilerinde yer alan resimleri ve dergi calisanlar ile
yaptiklar1 roportajlar sayesinde de V3 Fitness’in varligi ve igerigi hakkinda bir ¢ok

insan bilgi sahibi olma sansina erismektedir.
3.4.6.1. Pazarlamanin 4P Analizi

Bildigimiz gibi Pazarlamanin 4P Analizinde Product (iirlin), Price (fiyat), Promotion
(tutundurma) ve Place (mekan, yer) olgularindan bahsediyoruz. Bu analizi V3 Fitness

icin uyguladigimiz zaman ise;

Product (Uriin): Uriiniimiiziin fitness oldugu ¢ok acik ama diger bilindik fitness
salonlarindan ¢ok daha farkli olarak bir ¢cok farkli segenegi de biinyesinde barindiran V3
iiyelerine bir ¢ok iirlinii aym1 anda sunmaktadir. Bunlar sirasiyla; Fitness, Crossfit,
Brazilian Jiu-Jitsu, Muay Thai, judo ve bokstur. Bunun yan1 sira sporun insana sagladigi

yararlar1 da ekleyebiliriz. Saglikli bir yasam, zindelik, giiclii olma gibi olgular da
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iriinlimiiziin icerisinde yer almaktadir. Fitness sporu artik ¢ok genis bir yelpaze oldugu
icin ve inanilmaz sayida antreman metotlar1 oldugu i¢in herkes diledigi sekilde gelip
sporunu yapmaktadir. Ancak bunun yani sira son donemde crossfit ve kisisel savunma
ve doviis sanatlarinin da artan bir popiilaritesi oldugu gercegi vardir. V3 Fitness bu
anlamda tyelerinin begenisini fazlasiyla kazanmistir ¢linkii bu kadar ¢ok cesitli spor

imkanini kendilerine ayni ¢at1 altinda sunan bir bagka kliip su anda mevcut degildir.

Price (Fiyat): V3 Fitness’in degisik sekillerde {iiyelik imkanlar1 ve buna gore de
belirlemis oldugu iiyelik fiyatlar1 vardir.Sirayla baglayacak olursak bireysel tiyelikte 1
yillik fiyat 1800 dolar, 2 y1llik fiyat 3100 dolar, 3 yillik fiyat 4150 dolar ve 5 yillik fiyat
6300 dolar olarak belirlenmistir.Aile iiyeliginde ise fiyatlar biraz daha artmaktadir.1
yillik fiyat 3150 dolar.2 yillik fiyat 5400 dolar, 3 yillik fiyat 7150 dolar ve 5 yillik fiyat
11025 dolar olarak belirlenmistir. Hafta ic¢i {yeligi bireysel iiyelikle aymi fiyat
seviyesindedir. 1 yillik fiyat 1800 dolar, 2 yillik fiyat 3100 dolar, 3 yillik fiyat 4150
dolar ve 5 yillik fiyat 6300 dolar olarak belirlenmistir. Hafta i¢i aile {iyeligi de aile
iiyeligi fiyatlariyla aymidir. 1 yillik fiyat 3150 dolar, 2 yillik fiyat 5400 dolar, 3 yillik
fiyat 7150 dolar ve 5 yillik fiyat 11025 dolar olarak belirlenmistir. Hafta sonu tiyeligi
ise sadece 1 yilliktir ve fiyat1 da 900 dolar olarak belirlenmistir.

Promotion (Tutundurma): En basit ve zahmetsiz tutundurma yolu olan agizdan agiza
yayilma yolu V3 Fitness i¢in de gecerlidir. Cok kisa siirede bir siirii insan V3 Fitness’in
varligindan haberdar olmuglardir. Bunun yan sira referanslar da ¢ok énemlidir. Kliip
iiyelerinin memnuniyeti ve kendi ¢evresindeki arkadaslarini da kliibe getirmeleri kliibiin
tutundurulmast dogrultusunda ¢ok Onemlidir. Ayrica V3 Fitness kendi adina bir
internet sitesine sahiptir ve iiye olmak isteyen insanlar kliibiin igerigini bu sayede
Ogrenebilme sansina sahiptirler. Bir baska tutundurma yontemi olarak da kliip brosiir
bastirip lokasyondaki tiim evlerin posta kutusuna bu brosiirleri dagitmis ve V3

Fitness’in  igerigini bdlgede yasayan hemen herkese
anlatmistir.

Place (Mekan, Yer): V3 Fitness Kemerburgaz’da yer almaktadir. Kemerburgaz’da ilk
acilan ana site Kemer Country’nin bir siirii sakini V3 Fitness’ta spor yapmaktadir.
Ayrica Goktiirk’teki bir ¢ok sitede oturan insanlar da V3 Fitness’in iiyesidirler. Bu
kadar yiiksek potansiyeli olan bolgede agilan V3 Fitness ilerleyen siiregte ¢ok daha fazla
iiyeye sahip olacaktir. Bunun en biiyiik sebebi de Goktiirk Kemerburgaz bdlgesinin son
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dénemde hizla gelismesi ve iyi bir potansiyele sahip olmasidir. Oyle ki heniiz bir kag y1l
oncesine kadar tarla olan yerler bugiin kat kat site ve apartman haline gelmis ve niifus
inanilmaz hizli bir artis gostermistir. Yaklasik 20. 000 olan niifus hizla artmakta ve bu
artan niifusun biiyiik bir ¢ogunlugu da V3 Fitness’in varligindan haberdar durumdadir.
Bu anlamda diisiiniince V3 Fitness yer secimi konusunda ¢ok isabetli bir karar

vermistir.

3.4.6.2. SWOT Analizi

SWOT Analizini agacak olursak; V3 Fitness’in gii¢lii yanlarin1 (Strength), zayif
yanlarint (Weakness), V3 Fitness’in firsatlarin1 (Opportunities), V3 Fitness’a tehdit

olusturacak (Threads) durumlari ele alip inceleyebiliriz.
3.4.6.2.1. Giiclii Yanlar

V3 Fitness kliibli son derece giiclii finansdrler tarafindan kuruldugu i¢in maddi sikinti
yasamamaktadir. Bu anlamda diger fitness kliiplerine gore olduk¢a avantajh

durumdadar.

Kliibiin hem yoneticileri hem de antrendrleri son derece kaliteli ve {ist diizey insanlardir.
Bu durumda herkesin ilgisini cekmektedir. Ozellikle kaliteli antrendrlerin varligi bir
siirli yeni tiyeyi kliibe ¢ekmistir. Bu durum hem antrendériin kisisel satis1 hem de kliibiin

bir yeni iiye daha kazanmasi anlamina gelmektedir.

Antrendr ve yonetim birimi disinda kliibiin ekipman kalitesi de iist diizeydedir. Bagka
hi¢ bir spor salonunda olmayan bu ekipmanlarla ¢aligmak isteyen tiim insanlar V3

Fitness agildigindan beri diger salonlara gitmemektedirler. Oyle ki baska spor
salonlarina iiye olan insanlar o kliiplerdeki tiyeliklerini dondurup V3 Fitness’a liye

olmuslardir.

Kliibiin bulundugu lokasyon son derece elit ve {iist diizey insanlarin yasadigi ve
gelismeye acik olan bir semt oldugu i¢in kliip kisa siirede varligindan herkesi haberdar
etmis ve bir siirii tiye kazanmugtir. Blerleyen yillarda bu artan potansiyel sayesinde bu

35



durumun ¢ok daha iyi seviyelere gelecegi de kesindir. Ancak V3 Fitness caligmalarina

ayn1 tempoyla devam etmelidir ki bu artan potansiyelden faydalanabilsin.

V3 Fitness kliibli son derece degisik konseptiyle Tiirkiye’de ve Dstanbul’da bir ilktir ve
her seviyeden sporcuya hitap eden bir kliiptiir. Bu sayede ayrim yapmaksizin herkesin

ragbet ettigi bir kliip olmus ve bu sayede bir siirii liye kazanmastir.

Olimpik sporcularin antremanlarina uygun ekipman mevcuttur. Bu sayede

olimpiyatlara sporcu hazirlama sans1 vardir.

Spa ve Wellness bulunmaktadir. Degisik tiirde spor masajlar1 yaptirma imkani vardir.
Giileryiizlii calisanlar iiyelere kendilerine ev ortami kadar rahat bir ortam
sunmaktadir.

Kafeteryanin olmasi ve bu sayede ister spor Oncesi ister spor esnasinda veya spor
sonrasinda insanlar diledikleri yiyecek ya da igecekleri satin alabilmesi de kliibiin

onemli bir avantajidir.

Kliibiin yazil1 ve gorsel basinda yer almis olmasi bilinirliginin artmasina yol agmaistir.
Ozel ders alan iiyelerin 6dedigi ders paralariyla kliip para kazanmaktadir.

3.4.6.2.2. Zayif Yanlar

Kliip konsept bakimindan bir ilk olsa da ilk goriiste 6zellikle bayanlara ¢ok korkutucu
gelmekte ve insanlarin kafasinda soru isareti birakmaktadir. Bu yiizden bazi bayanlar

iiye olmak isteyen eslerine bile engel olup V3 Fitness’a iiye olmalarina engel olmustur.

Ozellikle ‘biz her seviyeden sporculara hizmet ederiz’ mesaji dogru bir sekilde

verilmedigi i¢in baz1 insanlar {iye olma konusunda kararsizlik yasamaktadirlar.

V3 Fitness’in tam olarak ne oldugu mesajint insanlara dogru iletebilme konusunda
sikint1 yaganmakta ve bir ¢cok insan kliip liyeliklerini, iiyelik bitis tarihinden daha 6nce
bitirmektedir. Bunun sonucunda da geri 6demede uygulanan prosediir yiiziinden bazi

aksakliklar yaganmaktadir.
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Cok fazla ekipmanin olmasi bos alan sikintisini dogurmaktadir. Bu anlamda ¢ocuklu
anneler spor yaparlarken ¢ocuklarimi birakacak bir oyun alam1 gibi bir yer

bulamamaktadirlar.

Bos alanin az olmasindan dolayr da ilerleyen yillarda yeni ekipmanlarin alinip
konulacagi bir yer su anda yoktur ve ilerleyen zaman da yeni ekipmanlar geldikg¢e kliip

icinde yeni diizenleme veya tadilat gerekebilecektir.

Ozel ders almayan iiyeler kendi baslarma spor yaparken sakatlanmakta ve daha

sonrasinda kendi ¢evrelerine V3 Fitness’1 kotiilemektedirler.

Uyelik fiyatlarmin her biitceye uygun olmamast V3 Fitness’mn bir baska zayif yanidir.
Her ne kadar V3 Fitness’in bulundugu boélgedeki insanlar elit olsa da; herkes kendi
biitgesine gore hareket etmekte ve belki de daha uygun tiyelik fiyati olan diger kliipleri

tercih etmektedirler.

V3 Fitness ac¢ildig1 glinden itibaren hedefledigi iiye sayisina ulagamamis ve zincirlesme

hedefiyle ¢iktig1 yolda heniiz actig ilk kliipte de beklentilerin altinda kalmistir.
3.4.6.2.3. Firsatlar

Uye sayisinin hizla artmasi ve kliibe iiye olan insanlarin kendi cevrelerinden
arkadaslarim1 kliibe getirip hem spor yapmalar1 hem de kliibe liye yapmalar1 kliibiin
gelismesi agisindan ¢ok onemli bir firsattir. V3 Fitness kliibii sadece 6-7 aylik kisa bir
siirede 200°den fazla iiyeye sahip olmustur. Mevcut lyelerin olumlu referansi

sayesinde kliibiin bir ¢cok yeni iiye kazanmas1 da son derece olasi bir firsattir.

Agizdan agiza yayilma yoluyla kliip bir siirli insan tarafindan bilinmekte ve merak

edilmektedir. Genellikle de bu insanlar kliibe {iye olmaktadirlar.

Kliibiin bulundugu bolge elit kesime hitap etmektedir. Bu sayede salonda hep elit
insanlar bulunmaktadir. Diger fitness kliipleri ise liyelik parasin1 6deyen hemen herkesi
kabul etmektedir. Ancak V3 Fitness bu konuda olduk¢a hassastir ve liye seviyesini elit

insanlar olarak belirlemistir.

Son yillarda artarak gelisen degisik fitness cesitleri ve degisik grup derslerini
bilinyesinde barindiran V3 Fitness insanlara bu hizmeti en iyi sekilde vermektedir. Bu
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sayede sadece fitness degil diger bir ¢ok ¢esit sporu yapmay1 seven insanlara da hitap

etme sansina erismekte ve onlar1 da kendine iiye olarak kazanmaktadir.

V3 Fitness’in bulundugu lokasyondaki diger fitness kliiplerinin ¢ok biiyiik olmamalari
ve dar bir kadroyla ayakta kalmaya caligmalar1 otomatik olarak V3 Fitness’1 diger

kliiplerden bir adim 6ne koymaktadir.

V3 Fitness’in bulundugu lokasyondaki diger spor salonlart maddi imkansizliklarla
ugragmakta ve sektdrde tutunmaya caligsmaktadir. Oysaki V3 Fitness’in boyle bir
sikintis1 yoktur, bu sayede V3 Fitness bir adim 6ne ¢ikarak diger spor salonlarini geride

birakabilir ve hatta o kliiplere giden insanlar1 da kendi biinyesine kazandirabilir.
3.4.6.2.4. Tehditler

Diger fitness kliiplerinin varligi V3 Fitness i¢in tehdit olusturmaktadir ve ¢ok yiiksek
seviyede spor yapmayan insanlar V3 Fitness yerine diger spor salonlarin

tercih etmektedir.

Benzer bir yaklagimla; liyelik parast 6demek istemeyen insanlar oturduklari sitenin

icerisindeki ufak fitness salonlarina giderek spor yapmaktadirlar.

Bir bagka kliibe iiye olan insanlarin ayn1 anda iki kliibe liye olmama istegi de V3 Fitness
icin olumsuzluk yaratmaktadir. Zira insanlar V3 Fitness’1 begense de begenmese de
tiyesi olduklar1 diger spor salonunu kullanmaya devam etmekte ve V3 Fitness’a liye

olmamaktadirlar.

Yaptigimiz SWOT Analizine gore kliibiin gili¢lii yanlar1 ve kliiblin firsatlari; kliibiin
zayi1f yanlar1 ve kliibe tehdit olusturan durumlardan daha fazladir. Bu da kliibiin su ana
kadar yaptig1 ¢alismalarin ne kadar dogru oldugunu kanitlamaktadir. Bu sayede V3
Fitness ayni tempoyla caligmaya devam ettigi siirece sektorde kendisini daha iyi
konumlara getirerek faaliyetlerine devam edecektir. Onemli olan nokta kliibiin bu

cizgisinden hi¢ uzaklagmamasidir.

Kliibiin SWOT analizinden yola ¢ikarak ilerleyen siirecte iiyelerini kaybetmemek
amaciyla izleyecegi stratejilerden bahsedecek olursak; en Onemli strateji iiyelik

yenileme donemlerinde yapilacak indirimler olacaktir. Bu sayede iiyelerin yiiklii 6deme
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yapmasina gerek kalmadan iiyelikleri yenilenecek hem de her iki tarafin da kazangh
cikacagl bir durum saglanmis olacaktir. Hem tatmin hem de memnun edilmis iiye
muhtemeldir ki ilerleyen siirecte de spor yapmak i¢in iiyesi oldugu V3 Fitness’i tercih

etmeye devam edecektir.

Yeni iyeler ise indirim yapilmaksizin iiye olmak istedikleri donemdeki fiyattan
iiyeliklerini satin alabileceklerdir. Ancak ilerleyen zamanlardaki iiyelik yenileme
donemlerinde indirimli fiyatlar onlar i¢inde gegerli olacaktir. Bu yontem sayesinde her
yeni liye kendi ¢evresinden arkadaslarini getirerek V3 Fitness’in daha c¢ok bilinen ve

insanlarin ugrak yeri haline gelen bir fitness kliibli olmasini saglayacaktir.
3.5. EKONOMBK BbBR BDRIM OLARAK V3 FITNESS

Psletmelerin, bagkalarinin ihtiyaclarini karsilamak i¢cin mal ya da hizmet iireten
ekonomik bir birim oldugunu diisiiniirsek; V3 Fitness’in da liyelerinin spor ihtiyaglarini
karsilamak ve onlara spor yaparken yepyeni deneyimler yasatmak i¢in agildigini
rahatlikla soyleyebiliriz. Bu anlamda fitness’in yani sira crossfit, Muay Thai, Brazilian
Jui Jitsu, Judo, Boks gibi doviis sporlari, pilates ve yoga gibi dinlendirici sporlar da V3
Fitness’in iiyelerine sundugu imkanlarin arasinda yer almaktadir. Ozellikle déviis
sporlarina olan ilgi giin gectikce artmakta ve bu durum da V3 Fitness’in olumlu
referansina katki yapmaktadir. V3 Fitness’in son derece ihtiyaca yonelik acilmis olan
bir fitness kliibii oldugu konusunda hemfikir olan {iyeler giin gectikce V3 Fitness’a
yonelik olumlu diislincelerini artirmakta ve bu sayede V3 Fitness’1 ¢evrelerine olumlu

olarak refere etmektedirler.

Bunun yani sira isletmelerin kar ve satig geliri saglama, sosyal sorumluluk projelerine
imza atma ve bunlarin 1s18inda da varligin stirdiiriip biiylimek gibi amaglar1 vardir. V3
Fitness’in amaclar1 da bu maddelerle son derece benzesmektedir. V3 Fitness kar ve
satig geliri saglamak i¢in ag¢ilmadan once caligmalara baslayarak kendi biinyesine bir
stirii iye kazandirmis ve amacina ulasmistir. Bu sayede varligini siirdiirebilmektedir
ancak biiylime hedefi heniliz bir sonuca ulasmamistir. Mevcut durum biiylimeyi
gerektirmemektedir ancak bu konudaki incelemeler devam etmektedir. V3 Fitness su
ana kadar herhangi bir sosyal sorumluluk projesine imza atmamis olsa da bu durum

diizenlenip ilerleyen siiregte yapilmak iizere incelenecektir. V3 Fitness’in ilk oncelikli
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hedefi hedeflenen satis rakamlarma ulasmak ve biliylimektir. Bu sayede de sosyal

sorumluluk projelerine imza atmak i¢in gerekli ¢caligmalar yapilacaktir.
3.6. DDGER KLUPLERLE OLAN REKABET

Her fitness kliibii i¢in gecerli oldugu gibi V3 Fitness i¢inde diger kliiplerle rekabet etme
durumu mevcuttur. Ancak V3 Fitness hem DBstanbul’daki hem de bulundugu
lokasyondaki tiim fitness kliiplerinden farkli bir konsepte sahip oldugu icin rekabet
etmekten ziyade farkli bir kulvarda ilerlemektedir. Rekabet anlaminda bulundugu
lokasyondaki tiim fitness kliiplerinden 6nde oldugu nokta ise acildig1 giinden itibaren
diger fitness kliiplerinin iiyelerini kendisine ¢ekmesidir. Bu sayede de diger kliiplere
acik ara fark atmistir. Diger kliipler son derece zor sartlar altinda yoluna devam etmeye
calisirken V3 Fitness acgildigi giinden itibaren hemen herkesin ilgi ve begenisini
kazanmustir. Dolayisiyla diger kliipler V3 Fitness’tan fazlasiyla geride kalmistir. Ayni
zamanda ekonomik zorluklar da bu kliipleri etkilemektedir. Bir ¢ok calisan isi birakip
gitmistir. Biitiin bu kosullar1 gbz oniine alinca bu kliiplerin V3 Fitness ile rekabete

girismesi miimkiin degildir.
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3.7. DENEYDMLD KADRONUN PAZARLAMADAKD ONEMD

Deneyimli bir egitmen kadrosunun olmasi her fitness kliibiiniin olmazsa olmaz bir
kosuludur. Hem {iyelerin istegi hem de fitness kliibiiniin popiilaritesi ve bilinirligi
acisindan deneyimli bir egitmen kadrosunun olmasi ¢ok dnemlidir. Bu anlamda da V3
Fitness kliibii hem tam zamanli hem de yar1 zamanli olmak {izere biinyesinde
barindirdig1 tim spor branslar ile ilgili en deneyimli, gelismeye agik, isinin uzmani
egitmenleri biinyesinde bulundurarak hem {iiyelerini memnun etmekte hem de kendi
bilinirligini artirmaktadir. Gelisen spor trendlerini takip etmek amaciyla da kliibiin
antrendrleri zaman zaman cesitli sertifika programlarina giderek kendilerine yeni
bilgiler edinmekte ve bu bilgileri liyelerle paylasarak onlar1 da bilin¢lendirmektedirler.
Oyle ki bir ¢ok insan bu kaliteli egitmenler V3 Fitness’ta yer aldig1 igin gittikleri diger
fitness kliiplerinden ayrilip V3 Fitness’in iiyesi oldular. Bu da ¢ok Onemli bir satis
stratejisidir. Ayrica kliibiin liyeleri 6zel ders almak istedikleri zaman onlerinde bir stirii
onemli ve iyi alternatifleri olacak ve bu sayede hem kliip para kazanacak hem de iiyeler

memnun olacak ve bu durum da kliibiin referansin1 olumlu sekilde artiracaktir.
3.8. KLUBUN ZONCDPR HALDNE GELME SURECD

V3 Fitness’in Dstanbul’da bir zincir kliip haline gelebilmesinin en 6énemli kosulu ilk
acilan kliiblin ¢ok iyi sekilde bilinmesi ve tutundurulmasidir. Ayrica kliipte iyi bir
sirkiilasyonun saglanmasi ve iiyelerin memnun edilmesi de kliibiin zincirlesme
stirecinde ihtiyact olan bir baska durumdur. Dlk agilan kliipte olusan liye memnuniyeti
kisa siirede yayilarak bir siirii insana ulasacak ve bu sayede kliibiin bilinirligi artacaktir.
Ayn1 zamanda kliibiin varligindan haberdar olan insanlar kendi yasadiklar1 semte yakin
yerlerde V3 Fitness’in bir baska subesini gormek isteyecekler ve bu da yeni bir V3

Fitness subesinin agilmasi anlamina gelecektir. Burada 6nemli olan nokta ise sadece
acmak icin agmis olmak degil de oradaki insanlarin ihtiyacini iyi anlayip ihtiyaci
karsilamaya yonelik davranmaktir. Bu da oradaki potansiyeli anlamaktan ge¢cmektedir.
Orada yasayan insanlarin spor potansiyeli varsa yeni bir sube acilmalidir yoksa zaten
yeni bir sube agmanin bir siirii masrafi olacaktir ve yeni bir sube agmak karl1 bir yatirim
olmayacaktir. Zaten ilk acilan subenin iyice bilinmesi ve tutundurulmasi kolay ve kisa
bir siire¢ degil, tam tersine olduk¢a zor ve zahmetli ve uzun bir siiregtir. V3 Fitness’in
degisik konsepti kimi insani cezbederken kimi insanlar1 da iirkiitmekte ve ilgisini
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¢ekmemektedir. Ozellikle bayanlarin bu anlamda endiseleri vardir ve dncelikli olarak
kendilerine bu kliibiin sevdirilmesi gerekmektedir. Dolayisiyla zincirlesme siirecinde
onemli olan ilk agilan subenin herkese en iyi sekilde sevdirilmesi zorunludur. Her ne
kadar degisik bir tarzi da olsa her seviyeden sporcuya kapilarinin agik oldugu mesaji iyi
bir sekilde verilmelidir. Eger bu siire¢ dogru isletilip insanlarin begenisi kazanilirsa
ilerleyen zamanlarda Bstanbul’un bir ¢ok degisik bolgesinde yasayan insanlar da V3

Fitness tarzinda bir spor salonuna olan ihtiyag¢larini hissedip kliibiin yeni subelerinin de

acilmasini isteyeceklerdir.

Bu durum V3 Fitness’1 bstanbul’da bir marka haline getirecek ve insanlarin merakini
uyandiracaktir. Degisik konsepti ve anlayisiyla agildigi her sube bir siirii sporsever
ile dolup tasacaktir. Bu sayede de spor sektoriinde iyi isim yapip, isleyisine

devam edecektir.
3.8.1. V3 Fbtness’in Zincirlesmesinin Sehir Dnsam1 Hayatina Katkisi

Pstanbul gibi yogun ve stresli bir sehirde insanlarin bir sekilde streslerini atmaya
ihtiyaglari vardir. Kimisi spor yaparken kimisi pilates ve yoga ile rahatliyordur. Bazisi
da doviis sporlarina merak salmistir, bazilar1 da crossfit meraklisidir. Bste tiim bunlar
bilinyesinde bulunduran V3 Fitness zincirlestigi zaman herkesin ¢esitli isteklerine en

uygun cevabi veren ilk ve tek fitness kliibii olarak hizmette olacaktir.

Ayni zamanda V3 Fitness’in zincirlesmesiyle beraber igerigindeki tiim sporlar da
yayginlasmis olacaktir. Belki giiniimiizde bir ¢ok insan fitness’in ne oldugundan haberi
vardir ama diger sporlar1 ¢ok sayida insan bilmiyor ya da heniiz denememis olabilir. V3
Fitness’in zincirlesmesiyle bu sayida artacak ve bir siirii insan bu sporlar1 yapmaya
baslayacaktir. Daha da 6nemlisi bu sporlar1 isinin ehli olan ¢ok Snemli egitmenler
esliginde yapacak olmalaridir. Bu sayede hem kendilerine yatirrm yapmis olacaklar

hem de sporun yayginlagsmasina yardimc1 olacaklardir.

Spor yapmak ve ter atmak ve V3 Fitness’in iiyelerine yapmalar1 i¢in imkan sundugu
kisisel savunma ve doviis dersleri alarak insanlar is hayatlarinin yogunlugu ve
stresinden kurtulup kendilerini desarj edebileceklerdir. Bu anlamda V3 Fitness’in

zincirlesmesi ¢ok 6nemli ve gereklidir.
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Su ana kadar sadece Kemerburgaz, Goktiirk ve civarinda yasayan insanlar bu kliipten
faydalanmaktadir. Oysa kliibe uzak yerlerde oturan insanlar kliibe gelene kadar ¢ok
zaman kaybetmekte ve ¢ok vakit harcamaktadirlar. Bu da onlar i¢in olumsuz bir durum
teskil etmektedir. Halbuki kliip zincir haline geldiginde herkes kendi evine en yakin
olan kliipte sporunu yapabilecektir. Bu da kliibe uzak yerlerde yasayanlar i¢in hem
zaman hem de araba ve benzin tasarrufu anlamina gelecektir. Bu anlamda diisiiniince

V3 Fitness’1n zincir haline gelmesi ¢ok dnemli ve ¢ok yararli olacaktir.
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4. SONUC VE ONERDLER

Yapilan arastirma sonucunda ve V3 Fitness kliibiiniin mevcut durumu goéz Oniine
alindiginda bu kliip su anda zincirlesmemelidir. Her ne kadar acildig1 giinden beri bir
cok liyeye sahip ve isleyisine devam ediyor olsa da kliip su ana kadar beklentileri
karsilayamamistir. Dolayisiyla yeni bir kliip agmak su an i¢in ¢ok iitopik bir diisiinceden
oteye gidemeyecektir. Aksi takdirde yapilacak olan yatirirm bos bir yatirirm olmaktan
oteye gidemeyecektir. Kliiblin ilk once kendini sektérde iyi tutundurup iiyeleri
tarafindan sevilen ve {iye sayisinin hizla arttig1 bir kliip haline gelmesi gerekmektedir.
Ozellikle iiye sayisinin artiyor olmasi kliibiin zincirlesme hedefinde kilit bir rol
oynamaktadir zira az sayida lyesi olan bir spor salonunun zincirlesmesi beklenemez.
Bu sayede ilerleyen zamanlarda zincir kliip haline gelme durumu tekrar gozden

gecirilebilir.

byi bir yonetim anlayisi, kaliteli ve isbilen yoneticiler, 1yi antrendrler esliginde V3
Fitness zaten bir ¢ok spor dogrusunu ve isletme dogrusunu agildigi giinden bugiine
kadar yapmistir ve bundan sonra da yapmaya da devam edecektir. Belki de V3
Fitness’in tek eksigi varligin1 yeteri kadar insana yani muhtemel yeni iiyelere
duyuramamis olmasidir. Bu eksikligi giderdigi zaman V3 Fitness kesinlikle daha iy1

yerlere gelip ileriye yonelik ¢alismalarina da hiz verecektir.

Zincirlesebilmenin en kilit noktalarindan bir tanesi iiyelerin memnuniyetinin saglanmasi
ve lyelerin ihtiyaclarinin karsilanmasidir. Bu anlamda V3 Fitness ilk agtig1 kliipte
iiyelerini yeterince memnun etmis ve ihtiyaglarini kargilamistir ancak zincir fitness
kliibi olabilmek icin benzer istek ve ihtiyaclarin Dstanbul’un degisik yerlerinde de
olmas1 ve bu ihtiyaca yonelik bir ¢alisma yapilmasi1 gereklidir. V3 Fitness’in bundan
sonraki siiregte yapmasi gereken tek sey bu istek ve ihtiyacin olup olmadigini anlamasi

ve eger boyle bir durum varsa bu ihtiyaci karsilamaya yonelik ¢calisma i¢ine girmesidir.

Bir bagka 6nemli yol da Dstanbul sehrinde pazar arastirmasi yapmak olacaktir. Farkli ve
kendine has konsepti ile Bstanbul sehrinde bu tarz spor salonlarina ihtiyacin var olup

olmadig1 arastirilmal1 ve ¢ikan sonuca gore de hareket edilmelidir. Bu sayede ihtiyacin
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var olup olmadig1 ve varsa Dstanbul’un hangi bolgelerinde oldugu kolaylikla anlasilip

gerekli calismalar baglatilabilir.

Uyelerine sundugu crossfit antremanlar1 sayesinde iiyeler hem kendileriyle hem de
birbirleriyle yarigsmakta ve keyifli vakit gegirmektedirler. Bu yarisma ve rekabet
anlayis1 Kemerburgaz’daki ilk subeden baslayip Dstanbul’un cesitli yerlerinde oturan
insanlarin da dikkatini ¢eker ve ilgi uyandirirsa; o bolgelerde V3 Fitness’in yeni
subelerinin agilmasi daha kolay olacaktir. Rekabete ve yarigmaya agik olan insanlarin
ve belki de tiyelerin ¢oklugu V3 Fitness’in yeni subelerinin agilmasinda onemli bir

rol istlenmis olacaktir.

Bir ¢ok farkli 6neri sunmus olsam da tiim Onerilerimin ortak noktasi iiyelerin memnun
edilmesi lizerine insa edilmistir. Hizmet sektoriinde sunulan hizmet ne kadar kaliteli
olursa olsun liyeler (miisteriler) tatmin edilmedikce ilerlemek ya da biiylimek kolay
olmayacaktir. V3 Fitness kesinlikle iiyelerini tatmin etmektedir ancak heniiz hedefledigi
iiye sayisina ulagamamistir. Ayni temposuyla c¢alismalarina devam ettigi siirece V3

Fitness’in {liye sayis1 da artacaktir; biiylime hedefine de ayni oranda
yaklasacaktir.
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