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Kelimeler:
Bu ¢alisma, Lefkosa'daki ézel bir mikro isletmeye odaklanarak otomotiv endiistrisindeki rekabeti ve stratejik

yonetimi ele almaktadir. Aragtirmanin amacinda vizyon, misyon, hedefler, rekabet stratejileri gibi unsurlar

Otomotiv sektorii,
analiz ederek isletmenin sektordeki konumunu giiclendirmek yer almaktadir. Giirsel Sénmezler Otomobil

Stratejik yonetim,

Rekabet. Mikro Galerisi ile yapilan nitel ¢alisma ydntemlerden miilakat teknigi ¢alismamin yontemini olusturmaktadir.
isletmelér, Yapilan goriisme sonucunun degerlendirmesi kapsaminda, kaliteyi, yeniligi, rekabet stratejilerini ve
Pazarlama calisanlarin  kattlimwni  vurgulayan etkili strateji yonetiminin basarisinin temelinde oldugu sonucuna
stratejileri vartmigtir. Bu bulgular, sirketin otomotiv alamindaki konumunu ve gelecekteki refahint korumaya yénelik

temel stratejik unsurlart aydinlatmakta yardimci olmaktadw. Calisma, hem i¢ dinamikleri hem de dis
faktorleri goz oniinde bulundurarak etkili stratejik yonetimin uygulanmasina iliskin degerli bilgiler
sunmaktadir.

Strategic Management At Micro Scale: A Study On A Private Automobile Gallery

Keywords: Abstract

Automotive industry, ~ This study addresses competition and strategic management in the automotive industry, focusing on a private
Strategis microenterprise in Nicosia. The purpose of the research is to strengthen the position of the business in the
management, sector by analyzing elements such as vision, mission, goals, competitive strategies. Interview technique, one
Competition, Micro of the qualitative study methods conducted with Giirsel Sonmezler Automobile Gallery, constitutes the method
enterprises, of the study. Within the scope of the evaluation of the interview results, it was concluded that effective

Marketing strategies  Strategy management emphasizing quality, innovation, competitive strategies and employee participation is
the basis of its success. These findings help illuminate the key strategic elements to maintain the company's
position in the automotive field and its future prosperity. The study provides valuable information on the
implementation of effective strategic management by considering both internal dynamics and external
factors. Automotive industry, Strategic management, Competition, Micro enterprises, Marketing
strategies.

520

Uluslararas1 Akademik Birikim Dergisi ISSN: 2757-6469


mailto:tugce.soyadli@neu.edu.tr
https://orcid.org/0009-0008-3987-2611

1. GIRiS

Gilinlimiiz rekabet¢i is diinyasinda, isletmelerin stratejik yonetim ilkelerini benimsemesi ve etkili bir sekilde
uygulamasi, basar1 ve siirdiiriilebilirlik agisindan kritik 5neme sahiptir (Barney, 1991). Ozellikle mikro &lgekteki
isletmelerin, sektor dinamiklerini, rekabet ortaminit ve miisteri odakliligini dikkate alarak stratejik yonetim
anlayisin1 benimsemeleri ve uygulamalar1 gerekmektedir (Porter, 1980). Bu baglamda, 6zel otomobil galerileri
gibi otomotiv sektoriinde faaliyet gosteren igletmelerin de etkili stratejik yonetim ilkelerine sahip olmalar1 6nem
arz etmektedir. Otomotiv endiistrisi, kiiresel ekonominin &nemli bir bilesenidir ve siirekli olarak dinamik
degisimlere tabidir (Gereffi ve Fernandez-Stark, 2016). Teknolojik yeniliklerin hizla ilerlemesi, ¢evresel
diizenlemelerin sik sik degismesi ve tiiketici tercihlerinin siirekli evrim geg¢irmesi gibi faktorler, otomotiv
enddistrisini siirekli olarak sekillendirmektedir. Bu endiistride 6zel otomobil galerileri, miisterilere genis bir arag
yelpazesi sunarak pazar paylarim korumaya ve artirmaya c¢alisan Onemli aktorlerdir (Zentes ve Morschett,
2011). Bu galigsma, 6zel bir otomobil galerisinin stratejik yonetimini derinlemesine incelemeyi ve analiz etmeyi
amaglamaktadir. Ozellikle, galerinin vizyonu, misyonu, hedefleri ve rekabet stratejileri gibi kilit unsurlara
odaklanarak, isletmenin rekabet avantajini siirdiirmek ve giiclendirmek igin stratejik adimlarin belirlenmesini
hedeflemektedir. Bu baglamda, otomobil galerisinin faaliyet gosterdigi otomotiv endiistrisinin dinamiklerini,
rekabet ortamin1 ve miisteri beklentilerini dikkate alarak, mikro Olgekte bir isletmenin stratejik yOnetimine
odaklanan kapsamli bir degerlendirme sunmay1 amag¢lamaktadir. Bu degerlendirme, otomobil galerisinin etkili
bir sekilde rekabet avantajini siirdiirmesine ve biiyiimesine yardimci olacak stratejik bir cerceve sunmayi
amaclamaktadir.

2. STRATEJI

Strateji kelimesi Fransizcadan Tiirk¢eye yayilmis ve 1970'li yillardan itibaren sosyal bilimlerde kullanilmaya
baglanmistir (Bayiilken 1999:7). Strateji kelime anlamiyla "liderlik etmek, yonlendirmek, sevk etmek,
benimsemek ve yonlendirmek" anlamina gelmektedir. Terimin, eski Yunan generallerinden Stragos'un bilgi ve
sanatina atifta bulunduguna inanilmaktadir. Baz1 kaynaklarda stratejinin Latince yol, hat, nehir yatagi anlamina
gelen “stratum” sozciigiinden geldigi sOylenmektedir (Tosun, 1974: 220). Kelimenin kokeni konusunda goriis
ayriliklari olsa da genel olarak iki tanimin benzer anlamlara sahip oldugu soylenebilmektedir (Dinger, 1998).
Strateji kavramu yiizyillardir askeri bir kavram olarak kullanilmakla beraber, Webster's New International
Dictionary'e gore strateji, savasin sonucunu elde etmek icin taraflarin askeri giiclerini kosullara gore tahsis etme
bilimi ve sanati olarak agiklanmistir (Uziin, 2000: 1). Genel anlamda strateji, bir kurumun (veya iilkenin)
politikalarina gore sectigi hedefler, ¢esitli alanlarda aldigi 6nlemler ve gesitli araglar1 kullanma bigimi olarak
ifade edilmektedir (Meydan Laurausso, 1981). Cesitli siyasi ve ekonomik faaliyetler toplumun refahina, talep ve
egilimlerine yonelik oldugundan giiniimiiziin stratejik alanlar1 arasinda psikolojik, sosyal, ekonomik, ideolojik,
askeri ve idari konular da yer almaktadir.

2.1. Stratejik Yonetim

Stratejik yonetim kavrami 20. ylizyilin ikinci yarisinda isletme ve yonetimde uygulanmaya baslanmistir. O
donemde bu konunun anlamu {izerinde bir fikir birligi olmamasina ragmen stratejinin anlami, bir sirket ile
cevresi arasindaki iliskiyi diizenlemek ve sirketin kaynaklarini rakiplerine karsi avantaj saglayacak sekilde
harekete gegirmektir. Peter Drucker, stratejik yonetimin asil goérevinin isletmenin misyonu hakkinda diistinmek
ve kisilerin kedilerine su soruyu sormak oldugunu sdyledi: "Isletmemiz nedir ve ne olmali?”, “Kararlar;
belirtilen hedeflerle tutarli olarak yarinin sonuglarini iiretebilmektedir” (Drucker, 1999).Genel olarak bir
isletmenin uzun vadeli yoniinii belirleme yontemi olan stratejik ydnetimin literatiirde pek ¢ok tanimi
bulunmaktadir (Alayoglu, 2010). Bu baglamda stratejik yonetim, stratejiyi belirlemek icin gerekli olan
aragtirma, inceleme, degerlendirme ve segme ¢abalarini igeren, “Orgiitsel hedeflere ulagsmak igin alinmasi
gereken etkili stratejilere iliskin tiim kararlar” (Glueck, 1980) olarak tanimlanmaktadir; Tanimlanan bu
stratejilerin uygulanmasi, yapilan islerin kontrol edilmesi ve degerlendirilmesi icin isletme biinyesinde cesitli
Onlemlerin benimsenmesi ve uygulanmasini igeren bir siirectir (Dinger, 1998) ve Oncelikle st yonetimin
sorumluluk alanina giren faaliyetlerle ilgilidir. (Eren, 1990).

3. MiKRO iISLETMELER

Mikro isletmeler KOBI ailesinin bir pargasidir ve nitelikleriyle 6ne ¢ikmaktadirlar. KOBI, hem kiiciik hem de
orta Olgekli isletmeleri kapsayan bir terim olmaktadir. Sinirli sayida ¢alisan1 ve belirli bir yillik biitgesi olan
sirketler kiiciik ve orta olgekli sirketler olarak degerlendirilmektedir (Ozeskili, 2023). Ekonominin temel
kavrami ve en dnemli bileseni olan KOBI'ler igin anlamli olan ilk girisim, 1996 yilinda Tiirkiye'de KOBI Y1l
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olarak baslatilmistir. O yil 16 Ekim 1996'da KOBI Tesvik Kararnamesi cikartilmistir. Kiiciik isletmelerin
Oonemini anlayan Tirkiye, 1996 yilindan itibaren uygulamalarin1 degistirerek onlar1 desteklemistir (Glimiis ve
Kiitahyali, 2017). Mikro isletmeler genellikle esnaflardan olusmaktadir. Buna bagli olarak bunlar geleneksel aile
isletmeleri olarak kabul edilebilmektedirler. Diisiik biiteleri ve eski teknolojileri bulunmaktadir (Ozeskili,
2023). Bu tasarimda isletme sermayesi isletme kurucusunun servetiyle sinirli olmaktadir, bu da kurum i¢i arag
ve teknoloji iiriinlerinin eskimis olabilecegi anlamina gelmektedir (Kanigli, 2015).

4. REKABET

Rekabet, tiim iilkenin ekonomik hayatini diizenleyen bir yapiya sahip olmaktadir. Her sirketin basarili bir
sekilde rekabet edebilmesi i¢in rekabet¢i farklilasma yaratmasi gerekmektedir. Bu, bir isletmeyi miisterilerin
goziinde diger sirketlerden farklilagtiran farkli yetenek ve yaklasimlarla saglanabilmektedir (Sagbansua, 2006).
Rekabet, bireysel firmalarin piyasadaki faaliyetlerini merkezi miidahale olmaksizin koordine etmenin en etkili
yontemi olmaktadir. Rekabet, {iretim maliyetlerinin diisiiriilmesi, {iriin ve hizmet kalitesinin artirilmasi gibi
avantajlarinin yani sira, kurumsal karliligin azalmasina ve hatta sirketin pazarda ayakta kalmasinin tehlikeye
atilmasina da yol agabilmektedir (Sagbansua, 2006). Rekabet, ekonomi teorisinin en 6nemli kavramlarindan biri
olmaktadir. Stiegler'in tanimi cergevesinde "rekabet, iki veya daha fazla tarafin, bazilarmmin ayni anda
ulasamayacag1 hedeflere ulasma cabalarindan kaynaklanan bir yarismadir". Bu genel tanim cgercevesinde
rekabet, cesitli rekabet bicimlerini (ticaret, ihale vb.), gesitli rekabet araglarini (fiyat, reklam, Ar-Ge vb.) ve
cesitli amagclar1 (kar, terfi, odiiller, hayatta kalma, hayatta kalma, vesaire.) olusturmaktadir (Ozkan, 2007).
Rekabet kavramini bu sekilde tanimlarken iizerinde durulmasi gereken en 6nemli unsur amactir. Buna bagl
olarak rekabetin var olabilmesi i¢in herkesin ulagsmak istedigi bir hedefinin olmasi gerekir ve bagkalarinin
varligi kaginilmaz olarak bu hedefe ulasilmasimi zorlastiracaktir (Ozkan, 2007). Ekonomik alanda kar
maksimizasyonu olgusu bu unsuru yansitabilmektedir. Hi¢ siiphe yok ki piyasadaki tiim sirketlerin hedefi kar
maksimizasyonudur ve her sirket bu hedefe dayali bir kar maksimizasyon politikasi1 izleyecektir.

4.1. Rekabet Stratejileri

Her sektordeki rakip firmalarin, agik¢a tanimlanmis olsun ya da olmasin, kendi rekabet stratejileri bulunmktadir.
Strateji, bir planlama siireci yoluyla agikca formiile edilebilecegi gibi, sirketin ¢esitli fonksiyonel birimlerinin
faaliyetleri yoluyla da gelistirilmeden de gelistirilebilmektedir (Ozkan, 2007). Porter, rekabet stratejisini "bir
endiistride savunulabilir bir konum elde etmek i¢in saldir1 ve savunma eylemleri yapmak ve bes rekabet giiciine
basarili bir sekilde yanit vermek, bdylece isletmenin giiglii bir yatirnm getirisi elde edebilmesi” olarak
tanimlamaktadir. Bunu yapmak i¢in sirketler bir¢ok farkli yaklasim arastirmaktadir. Belirli bir sirket i¢in en iyi
strateji, kendi 6zel kosullarini yansitan tamamen benzersiz bir yapr olusturmaktir (Ozkan, 2007). Kiiresellesme,
rekabet diizeyini arttirip rekabet ortamini degistirmekle kalmamakta, ayn1 zamanda rekabetin boyutlarini da
cesitlendirerek isletme yonetimi ve strateji olusturma paradigmasini da degistirmektedir.

5. PAZARLAMA

Pazarlama sozciigiinii Tiirkiye'de ilk kez Iktisat Fakiiltesi Isletme Iktisadi Dogenti Dr. Dog. Dr. 1957 yilinda
Mehmet Olug'un "Pazarlama ilkeleri ve Tiirkiye'deki Uygulamalar1" adli kitabimin yayimlanmastyla dilimizin
bir pargasi olmustur (Neyzi, 1990). Pazarlamanin ger¢eklesebilmesi igin bir pazarin bulunmasi, pazara yonelik
bir tiikketicinin olmasi, mal veya hizmet iireten bir organizasyonun yer almasi gerekmektedir (Kurtoglu, 2007).
Pazarlama, ozellikle fikirlerin gelistirilmesi yoluyla ifade edilen iiriin olarak mal ve hizmetlerin yani sira
fikirleri de igerdigi anlayisi, gelecekte tartisilacak olan pazarlamaya yonelik sosyal yaklagim iizerinde 6nemli bir
etkiye sahip olmaktadir. Yine bu tanimdan tiiretilen ve pazarlamanin 4P'si olarak adlandirdigimiz pazarlama
karmasimin bilesenleri tipik olarak; iiriin, fiyat, konum ve dagitim yonteminden olusmaktadir (Kurtoglu, 2007).
[k ¢ikarim, pazarlamanin &ncelikle bir aligveris veya is islevi olmasidir. Bu anlayis, baslangigta dogru olan
ancak giinlimiizde gecerliligini yitiren ve tamamiyla yanlis olan bir kavramin ifadesi olarak belirtilmistir
(Kurtoglu, 2007). Uriin yonetimi kavramiyla baslayan, satis yonetimi kavramiyla devam eden ve pazarlama
kavramina ulagan bu evrim, oncelikle tiiketici ve toplum yararinin ne dl¢iide 6n planda tutulduguna bagh
olmaktadir (Mucuk, 1987).

5.1. Pazarlama Stratejileri

Bir {irliniin iiretiminden dagitimina kadar; {irtinlerin iiretiminden son tiiketiciye ulastirilmasina kadar takip ettigi
rotalara pazarlama stratejisi denilmektedir (Kaya,2018). Uriin veya hizmeti fiyatlandirmak i¢in kullanilacak
fiyat stratejisi, son tiiketiciyle iletisim kurma sekli ve pazarlanacagi yer gibi fikirlerin tiimii pazarlama
stratejisinin onemli yonleri olmaktadir (Kaya,2018). Bir iiriin ne kadar kaliteli olursa olsun, kendisine bagli bir
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pazarlama stratejisi yoksa tiiketiciye ulasmasi zor olmaktadir. Pazarlama stratejisi, isletmenin kendine 6zgii
hedeflere ulasmay1 amaglayan uzun vadeli planlamasi olarak bilinmektedir (Tokol, 1998). isletmeler, pazarlama
stratejileriyle hangi pazar boliimlerine hizmet etmek istediklerini tanimlamakta, ayni zamanda pazarlama
karmalar1 ile hizmet vermek tlizere bu pazar boliimlerinin bir veya birkagini segmektedirler (Kotler ve
Armstrong, 1991). Tiiketicilerin ihtiyaglar1 ve satin alma aligkanliklar1 ¢ok ¢esitli oldugundan (Dibb ve Simkin,
1997), pazarmn bolimlendirilmesi gerekmektedir.

6. OTOMOTIV SEKTORU

Kiiresel ekonominin yaklasik %3’linii temsil eden otomotiv sektériinde (OSD, 2022), Kuzey Amerika ve
Avrupa {ilkelerinin otomotiv iiretimindeki pay1 Cin ve Hindistan gibi iilkelere kaydirilmistir (Piskin, 2017).
Ancak {ilkeler arasindaki mevcut ticari anlagmazliklar, siyasi/jeopolitik belirsizlikler (OSD, 2019) ve diinya
ekonomisinin temel kaynagi olan gelismis ekonomilerdeki yavasglama gibi tiim bu faktorler bir araya gelerek
2019 yilinda genel ekonomik durgunluga katkida bulunmustur ( Tastan, 2023). Otomotiv sektorii, yavaglayan
kiiresel ekonomi nedeniyle 2020 ve 2021 dénemi boyunca diisiis yasarken, COVID-19'un devam eden etkileri,
2022'de otomotiv yart iletken endiistrisinde arag kitligina ve ek tedarik zinciri sorunlarina yol agmistir (Tastan,
2023). Pandemi 6ncesi donemde uluslararasi otomobil satiglarinin 80 milyon olarak tahmin edilmesine ragmen,
diinya capindaki toplam otomobil satig miktar1 2021 yilinda yaklasik 66,7 milyon adet, 2022 yilinda ise yaklasik
67,2 milyon adet olarak gerceklesmistir (Statista, 2023). COVID-19 salgin1 sonucunda tiim diinyanin karsi
karsiya kaldigi olaganiistii durum, otomotiv sektoriinde iiretim ve tedarik konusunda sorunlara yol agmustir
(Uzun vd., 2023). Salgin nedeniyle bircok kiiresel otomobil fireticisi, sokaga ¢ikma yasagi gibi kisitlamalar
nedeniyle ¢esitli donemlerde iiretime ara vermek zorunda kalmaistir.

6.1. Otomotiv Sektoriiniin Onemi

Otomotiv sektdrii hem endiistriyel hem de ekonomik agidan 6nem tasimaktadir; Istihdam sayisi, iiretiminin
degeri, diger sanayilerin gelisimine sagladig1 katki ve kiiresel ticarete verdigi onem agisindan da 6nem arz
etmektedir (Polat, 2020). Otomotiv sektdrii son donemde iiretim ve ihracata yapilan yatinmlar nedeniyle
yabanci yatirimcilarin da ilgisini ¢eken Onemli bir sektor haline gelmistir (Fendoglu,2020). Otomotiv
sektoriindeki dalgalanma ve degisimler, ana sanayi olarak adlandirilan motorlu kara tasitlarinin iiretimi ile parca
ve sistem imalatgilar arasindaki giiglii bag nedeniyle sanayilesmis tiim tilkelerin ekonomisini 6nemli Olglide
etkilemektedir (Fendoglu,2020). Otomotiv sektorii iilkelerin gayri safi yurt i¢i hasilasinda da 6nemli bir yere
sahip olmaktadir. Sektorde ABmin GSYIH icindeki pay1 yiizde 7, ABD'nin yiizde 3, Cin'in yiizde 10,
Tiirkiye'nin ise ylizde 4'liik pay1 bulunmaktadir. Bu rakamlar 2020 yilina aittir (Durdak, 2020).

7. YONTEM

Arastirma kapsaminda nitel arastirma yontemlerinden olan durum c¢alismasi yontemi ile yiirGtiilmiistiir.
Verilerin toplanmasi, arastirmaci tarafindan gergeklestirilen yar1 yapilandirilmis gériisme formu kullanilmastir.
Katilimciya aragtirma kapsaminda 10 tane acik uglu soru yonetilmistir. Katilimcinin verdigi yanitlar sonug
kisminda yer almaktadir.

Arastirmanin orneklemini Lefkosa bolgesinde faaliyet gostermekte olan Giirsel Sonmezler Oto Galeri’sinin
yoneticisi olusturmaktadir. Orneklem tiyesi ile yapilan bireysel miilakat kapsaminda otomobil satig1 ve stratejik
yonetim arasindaki iligki lizerine goriisme gerceklestirilmistir.

Miilakat tek bir kisi ile yapilmis olup, arastirmaciin belirledigi sorularin ele alimmasi ile ilerlemis ve
katilmcinin goriigmeleri detayli bir sekilde kaydedilmistir. Elde edilen veriler, nitel veri analizi yontemleri
kullanilarak incelenmistir. Miilakatin transkripti incelenmis olup tematik analizi yapilmistir.

8. BULGULAR

Goriisme gerceklestirilen Giirsel Sonmezler Oto Galeri yetkilisinin genel miidiirii sorulart su sekilde
yanitlamustir.

Is yeriniz hakkinda biraz bilgi verebilir misiniz? Ne kadar siiredir burada ¢cahsmaktasimz?
“18 senedir burada ¢alismaktayim. Oto galeridir. Giirsel sonmelzer oto galeri.”

Is yerinizin vizyonu ve misyonu nelerdir? Isletmeniz icin kisa ve uzun dénemli hedefler nelerdir, bunun
icin hangi stratejileri izliyorsunuz?

“Giindemde olan modelleri getirmek ve giindemi yakalamak.”
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Uzun doénemli planlarimzi ¢alisanlarimiza yeterince aktariyor musunuz ve onlarin goriislerini aliyor
musunuz?

’

“Evet. Her konuda ¢alisanlarinmizin fikir ve goriiglerine onem vererek almaktayiz.’
Kisa donemli hedeflerinizi gerceklestirmek icin hangi adimlar1 atiyorsunuz?

“Evet var, sosyal medya araciligi ile reklam yaparak miisterileri cekip kisa dénemde planlanan satiglari
yapmaktayiz.”

Bu adimlarda cahsanlarimz yeterince katihm gosteriyor mu? Katihmlarim artirmak igin neler
yapiyorsunuz?

“Prim vererek ¢alisanlarin bu kisa donem hedeflere destek olmalart saglamaktadr.”
Rakiplerinize karsi rekabet iistiinliigiiniiz var m1? Varsa nedir?

“Cok eskiden beri acik olan bir galeri oldugumuz icin giivenilirlik yoniinde rakiplerimize kiyasla daha fazla
tistiinliigtimiiz bulunmaktadir.”

Rakiplerinizle karsi rekabet iistiinliigii elde etmek icin ne gibi calismalar yiiriitiityorsunuz?

“Satis sonrasi her zaman miigterinin yaminda olmak ve herhangi bir sorunla karsilastiklarinda her tiirlii sorunu
¢ozmek ve miisteriyi memnun ederek baghiligini saglamak.”

Calisanlarimiz yaratici fikirler ortaya koyuyor mu? Fikirlerini ortaya koymalarim tesvik etmek icin hangi
yontemleri kullantyorsunuz?

“Evet, siirekli kendi fikirlerini ortaya koymaktadwrlar. Calisanlarimin fikirlerine deger vererek uygulamaya
koyarlar.”

Miisteri memnuniyetini artirmak ve miisteri siirekliligini artirmak icin hangi stratejileri izliyorsunuz?

’

“Servis garantisi, yedek parca garantisi verilmektedir. Farkli sirkete gitmek yerine bizi tercih etmektedirler.’

Teknolojik gelismeleri takip ederek isletmenizin verimliligini artirmak i¢in hangi adimlar1 atiyorsunuz?
Hizmet ici egitim calismalariniz var mi? Varsa bunlar nelerdir?

“Yeni ¢ikan tiim araclari adaya getirmekteyiz, ornegin elektrikli araglart ilk adaya getiren sirketiz. Hizmet i¢i
herhangi bir ¢alismamiz yoktur. Bunun sebebi ¢alisanlarimizin siirekli olarak kendini gelistirmesi sebebiyle
hizmet i¢i egitim vermeye ihtiya¢ duymadik.”

9. SONUC

Bu caligma sonucunda, otomotiv sektoriindeki rekabet ortami ve stratejik yonetimin 6nemini vurgulayarak,
Lefkosa'da bulunan Giirsel Sonmezler Oto Galerisimin stratejik yOnetimini derinlemesine incelemistir.
Isletmenin vizyonu, misyonu, kisa ve uzun vadeli hedefleri ile rekabet stratejileri gibi temel unsurlar incelenmis
ve isletmenin basarisinin arkasindaki faktorler degerlendirilmistir. Caligmanin sonuglarina gore, Giirsel
Sonmezler Oto Galerisi'nin stratejik yonetimi, kisa ve uzun vadeli hedeflere ulagmada etkin bir rol
oynamaktadir. Kisa vadeli hedefler arasinda, sosyal medya araciligiyla etkin bir reklam stratejisi izleyerek
miisteri ¢ekmek ve kisa donemde planlanan satis hedeflerine ulagsmak yer almaktadir. Uzun vadeli hedefler ise,
sektordeki yenilikleri takip ederek siirekli giincel kalmak ve miisteri memnuniyetini siirekli kilmak olarak
belirlenmistir. Isletme, calisanlarimin fikirlerine deger vererek onlarin katilimini tesvik etmekte ve prim sistemi
ile ¢alisanlarin motivasyonunu artirmaktadir. Bu stratejiler, isletmenin rakiplerine karsi listiinliik saglamasinda
onemli bir rol oynamaktadir. Giirsel Sonmezler Oto Galerisi, teknolojik gelismeleri yakindan takip ederek
sektdrde oncii bir konumda bulunmaktadir. Ozellikle elektrikli araglar gibi yeni teknolojilere yatirim yaparak
miisterilere en yeni ve ¢evre dostu araglar1 sunmaktadir. Bu strateji, isletmenin hem rekabet giiclinii artirmakta
hem de ¢evresel sorumluluklarini yerine getirmesini saglamaktadir. Ancak, hizmet i¢i egitim programlarinin
olmamasi, c¢alisanlarin kendilerini siirekli olarak gelistirmesi gerekti§i anlamma gelmektedir. Isletme,
calisanlarinin egitim ve gelisimine yoOnelik daha sistematik programlar olusturabilir, bdylece insan kaynagi
potansiyelini daha etkin bir sekilde kullanabilir. Miisteri memnuniyeti, Giirsel Sonmezler Oto Galerisi'nin en
onemli oncelikleri arasinda yer almaktadir. Isletme, satis sonrasi hizmetlerde miisteri memnuniyetini saglamak
icin servis ve yedek parca garantisi sunmakta, miisterilerinin herhangi bir sorunla karsilastiklarinda onlarin
yaninda olmaktadir. Bu yaklagim, miisterilerin sadakatini artirmakta ve isletmenin giivenilirligini
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pekistirmektedir. Ayrica, isletme, miisteri geri bildirimlerine deger vererek siirekli iyilestirme stratejileri
gelistirmekte ve bu sayede miisteri memnuniyetini siirekli kilmaktadir. Calisanlarin katilimi ve motivasyonu,
Giirsel Sonmezler Oto Galerisi'nin basarisinda énemli bir faktor olarak 6ne ¢ikmaktadir. Isletme, ¢alisanlarmin
yaratic1 fikirlerine deger vererek onlarin goriiglerini uygulamaya koymakta ve prim sistemi ile ¢alisanlarin
hedeflere ulasma motivasyonunu artirmaktadir. Ancak, calisanlarin daha etkin bir sekilde katilim gdstermesi ve
isletmenin hedeflerine ulasmada daha biiyiik bir rol oynamasi i¢in daha fazla tegvik edici programlar ve
motivasyon araclart gelistirilebilir.

Sonug olarak, Giirsel Sonmezler Oto Galerisi, sektordeki uzun yillara dayanan tecriibesi, miisteri odakli
stratejileri ve teknolojik yeniliklere olan yatirim anlayisiyla basarili bir isletme olarak 6ne c¢ikmaktadir.
Isletmenin gii¢lii yanlar arasinda giivenilirlik, miisteri memnuniyeti ve yenilikgilik yer almaktadir. Ancak,
hizmet i¢i egitim programlarinin eksikligi ve calisan katilimini artirmaya yonelik daha fazla stratejilerin
gelistirilmesi gerekliligi, isletmenin daha da basarili olmasi i¢in 6nemli bir alan olarak dikkat ¢cekmektedir.
Giirsel Sonmezler Oto Galerisi, ¢alisanlarnin egitim ve gelisimine yonelik programlar olusturarak, isletmenin
insan kaynagi potansiyelini daha etkin bir sekilde kullanabilir ve bu sayede rekabet giiciinii daha da artirabilir.
Ayrica, miisteri memnuniyetini siirekli kilmak icin geri bildirim mekanizmalarini daha etkin bir sekilde
kullanarak, miisteri beklentilerine daha hizli ve etkili bir sekilde yanit verebilir. Bu degerlendirmeler ve 6neriler
dogrultusunda, Giirsel Sonmezler Oto Galerisi'nin sektordeki lider konumunu koruyarak daha da giiclenmesi ve
gelecekte de basarili bir sekilde biiyiimesini siirdiirmesi miimkiindiir. Bu c¢alisma, otomotiv sektoriindeki diger
isletmelere de stratejik yonetim ve rekabet avantaji konularinda 6nemli ipuglar1 sunarak, sektordeki genel
basariy1 artirmaya katki saglamaktadir.
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