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Bilgisayar Sektorirne Yakindan Bir Bakis,
Muihendis Deneyimleri ile Isletme Yonetimi



M.Niyazi Saral 1957 yilinda istanbul’da dogdu. Kadikdy Anadolu Lisesi'ni 1976
yilinda bitiren M.Niyazi SARAL, 1981 yilinda ITU'den Elektronik Yiiksek Miihendisi
olarak mezun oldu. Ayni Universitede 2 yil 6gretim gorevlisi olarak ¢alisan M.Niyazi
Saral 1981 yilindan beri sektdorde muhendis ve yonetici olarak ¢alismaktadir. Kendi
gibi eski bir 6gretim gorevlisi Elektronik Yiksek Muhendis Maide Saral’la evli olan iki
cocuk babasi M.Niyazi Saral kendi meslegdi disinda etik kuramlar, tarih, ekonomi ve
isletme yonetimi Uzerine hobi ¢alismalari yapmaktadir.
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ONSOz

1981 yilinda, Elektronik YUksek Muhendisi olarak c¢aligmaya bagladigim Bilgisayar
Sektorunde, 1986 yilindan baslayarak ufak tefek notlar tutmaya bagladim. Turkiye BT
sektorinde yasadigim olaylardan, érnekleri ve ne yazik ki kazandigim ilk deneyimleri
hep not aldim. Her sektorde olusabilecek pazarlama, satis ve satis sonrasi hatalarini
ve bana gore ahlaki agidan hatali olan davranis ve sonuglari birgin kullanabilecegim
duguncesi ile tuttugum bu notlari daha sonralari Cizgi Sogut Golgesi adh kullanici
web sitesinde yazi dizileri seklinde yayinlamaya bagladim.

Aslinda, aklimda hep bir “kitap” vardi ama gergekten yazip yazamayacagimdan da
emin degildim dogrusu. Hos ne kadar okunur ondan da pek emin olamayacagim ama
bunu bir gérev adlediyorum. Bilgisayar sektérinin nerden nereye geldiginin canli bir
tanig1 olarak genglere borglu oldugumuzu ve bunlari yazmamiz gerektigini
dusuntyorum.

Bolum 1’de 1986 -1998 yillari arasi bolik borgik tutugum notlari “Tecribeler” adi
altinda siraladim. Tabii ki bunlarin birgogu buglinki ekonomik ortamda birebir gecerli
olmaz. Bunu biliyorum; ama yine de bugunu daha iyi anlayabilmek adina yazdim.

Tecrubelerin bir kismi size basit veya ilkel gelebilir; ancak surasi kesin ki bu
tecrubeler gercekten yasanmig, karsiligi birebir 6denmis ve aslinda sadece Bilgisayar
Sektoru icin de gecerli olmayan genel deneyimlerdir. Bu sebeple bunlari mutlaka
okuyup daha sonra akademik olgude basarili bulunan ikinci boliume geg¢menizi
tavsiye ederim.

Aslinda basit bir igletme yonetimi deneyimleri olan kitabima 6nceleri “Bilgisayarci
olmanin dayanilmaz hafifligi...” veya benzeri daha elestirel bir ad verecektim ama
daha sonra sadece “Sakin Bana Bilgisayarci Deme!” demenin yetecegini disindim.
Evet cok uzun bir sure “Bilgisayarcl” olmanin dezavantajlarini yagsadim ve bunlari
kitapta siraladim. Belki de bir on bes yil daha bizler “Bilgisayarci” olmanin ezikligini
yasayacagiz, ama Umit ediyorum ki sonunda bizim sektorde de minimum bir ahlak
olusacaktir.

Bolim 2: isletme Yonetimi kismi Cizgi S6git Golgesi kullanici web sitesinde 2006
yilinda yazilmis “NASIL MILYONER OLUNUR ?” kdse yazilarindan derlenmistir. Bu
yazi dizisinde pratik igletme yonetimi bilgileri, bir ticari kurulusun baslangi¢
asamasindan baglanarak adim adim anlatiimaya calisiimistir. Kitapta genel anlamda
“ticaret” olarak adlandirilan faaliyetler bir igletmenin yonetiminin tim evreleridir.
Ticareti bir anlamda sanat veya belki bilim olarak da gorebiliriz. Kose yazilarindaki
ornekler dogal olarak kendi is kolumdan; bilgisayar sektorinden verilmigtir.

Bundan yillar 6nce sektorin o gun igin en buylk sirketi Karma Bilgisayar’i yurt
disindaki firmalara satan sirket kurucu ortaklarindan Alvi Mazon, interpro’nun yillik
toplantisinda bir konugsma yapmisti. “Benim en iyi malim sirketimdi, onu da satarak
blyuk basari gosterdim.” dediginde biraz garipsemigtim. Ama bugin ne demek
istedigini ¢ok iyi anliyorum. Bugun benim de en degerli maddi varhgim sirketimdir,
onu sifirdan bu hale getirirken elde ettigim deneyimleri ve karsiligini birebir 6dedigim
tum bilgileri bu kitapta siraladim.



Deneyimlerin gogunu birlikte gogusledigim ticari ortagim, bana akli, dnsezisi, gayreti
ve sabri ile her zaman yardimci olan esim Maide Saral’a burada 6zellikle tesekkir
borg bilirim. Ayrica is hayatimin baglangi¢ yillarindaki ortaklarima, kitabimda adi
gecen veya isimsiz bahsedilen tUm meslektaslarima ve degisik sirketlerde birlikte
calistigim is arkadaslarima da tesekkuru borg bilirim.

Kitabimin basilmamis musveddesini okuyarak bana fikirlerini sunan ve gerekli
dizletmeleri yapmami saglayan Tarik Tuzdnsu, Nuri Odemis ve Ali Sekerci'ye
tesekkur ederim.

Kitabimin redaksiyonunu yapan ve benim ancak Turk Dil Kurumu internet sitesinden
yakalayabildigim hatalari aninda bulan ve bir anlamda beni yazmaya surekleyen
Sehime Dogramaci’ya da tesekklr ederim.

istanbul, Temmuz 2007



BOLUM 1. Ornekler, deneyimler ve anilar — 1986-1998

Istanbul'un o kesmekes Bogazigi trafiginde yol kilitlendiginde distiniiyorum, yil 1987,
"Neden aradigim dekoratér telefona ¢ikmadi?" diye. Birden aklima sekreterin adama
sOyleyebilecegi cimle geliyor: “Sizi bir bilgisayarci ariyor.” Adam tabii ki beni oyalar
ve buna 6nem vermez; ¢unku bikmig surekli arayan bilgisayarcilardan!

Yirmi yil sonra, bugin ayni tur telefonlari badlatirken artik sekreterime tembihliyorum,
bilgisayar satmaya galismadigimi mutlaka belirtsin diye. “Bilgisayarci” oldugum igin
sanki utaniyorum. Sirf bu sebepten son sirketimi de 1992’de Cizgi Elektronik ismi ile
kurdum; “Cizgi Bilgisayar” deqil.

Belki ben yaniliyorum; ama en azindan bu sektorun eskileri olarak bizler bunu hak
etmiyoruz. Aslinda genel anlamda sektor de hak etmiyor. Bilgisayar sektoruni hep
otomobil pazarlama sektori ile kargilastirirlar. ikisinde de yaklagik ayni adette isletme
vardir (2006 yih itibari ile 10.000 sirket olmustur). Bir karsilastirirsaniz hayretler
icinde kalirsiniz. Otomobil pazarlama sektérinde, bilgisayar sektorindeki Universiteyi
bitirmis eleman sayisi kadar bile, ilkokul mezunu eleman c¢alismaz. Ancak bu
sektorin sermayesi bizim sektorl defalarca katlar. Disunun bir kere kdse basinda bir
otomobil galerisi agmak icin ne kadar hava parasi vermelisiniz? Ne gibi teminatlar
saglamalisiniz? O sektorun cirosu ise ne kadar buyuktur! Karhlik daha iyidir. Zaten
cebinde parasi olan akli baginda higbir is adami bizim sektore girmez. Eger bizim gibi
"yapacak daha iyi bir isiniz yoksa" ve ne yazik ki ylksek 6greniminizi bu konuda
calisarak yapmis iseniz hi¢ sansiniz yok. iste size bazi ¢arpik érnekler:

Uriin Kalitesi

Tayvan, Kore, Hong Kong ve Cin agirlikli trinlerin oldugu sektdérimizde Turkiye'ye
yapilan ithalatin kalitesi diisUktur. ithalatgi dzellikle kalitesi diisiik mala yénelir, ¢iinki
kaliteli Grtnler pahalidir ve bizim piyasada satilmaz. Saticilar satilan Grin hakkinda
birakin temel bir bilgiye sahip olmayi, satilan mali gérmezler bile. Onlar igin 17”
Monitdér = 250 USD (Buguln igin LCD monit6r) bilgisi yeterlidir. Eger mali gorirlerse
ne kadar kalitesiz oldugunu, o kisir bilgileri ile onlar bile anlayacaklar ve satici olarak
o mala inanglarini yitireceklerdir. O zaman bu mali satamazlar. (Bu olgu artik son
yillarda biraz daha degisti, marka ve kalite son 10 yila gore artik daha 6nemli.) Kaliteli
urinler yerine ne oldugu belirsiz birgok Grin ve/veya model rahatlikla alici bulur.
Satici da musteriyi bunlara yonlendirir.



Bir gun, 25 yillik ¢ocukluk arkadasim evine bilgisayar almak istedi, “Niyazi 1,000
dolarim var!” dedi. O gunku kosullarda bir sistemi ben kendim arkadasimin evine
g6tirdim. O benim gocukluk arkadasim. Neden teknisyen gondereyim? Ben konuyu
bilmiyor muyum? Neyse, ben sistemi kurarken arkadasimi bagka bir arkadasi
telefonla aradi. Arkadasim yanimda konusuyor.

— Bir bilgisayar aldim.

Kargi taraf sordu:

— Kag para?
— Bin US$

Arkadasimin bir kulagi duymuyor, telefon makinesi 6zel, tim konusulanlari ben de
duyuyorum. Kargi taraftaki sahis sistemin ¢ok pahali oldugunu, neden kendine
sormadigini, onun da bir arkadasi oldugu anlattt durdu. inanin sistemin
konfiglrasyonunu bile sormadi. Sektordeki saticilar, nasil kalitesiz ve kesinlikle ucuz
mala yonelmesinler?

2006 yilinda Antalya'da bir bayi ziyaretindeyim, arkadasin magazasi var. Kisa boylu
esmer bir geng iceri girdi. "Asus anakart var mi?" dedi, tabii kulak kesildim. Satici
nasil hizmet verecek diye merak ediyorum. Satici sadece “Intel mi, AMD'mi?” diye
sordu ve aldigi cevaba gore baska higbirsey sormadan bir karti raftan aldi ve verdi.
Bu kadar! Cocuk sadece fiyatini sordu...

Bazen merak ederim. Acaba saticilar kalitesiz ve hatta hatali/sahte mali bilerek ve
isteyerek mi satarlar. Belki de satis sonunda elde edemedikleri ama kesinlikle hak
ettikleri kari, satis sonrasi verecekleri ve kalitesiz maldan dolay! tabii olarak
musterinin daha fazla ihtiyaci olacagi destek Ucretlerinden mi ¢ikarmayi hedeflerler?
HW icin degil ama SW igin bir arkadasim bunu bir guin acikca itiraf etti. Bu arkadasim
benim kullandigimin disinda bir paket program satiyor. Klasik tartisma yapiyoruz
"Benim programin daha iyi!" seklinde. Bir program musterisi olarak bana sordu:

— Senin muhasebe programin hig bilgileri bozar mi? Cevap "Hayir."

— Yilsonu devirlerinde herhangi bir problemle karsilastin mi? Cevap "Hayir."

— Programin bir sonraki versiyonuna gegcmek sorun oluyor mu? Cevap yine "Hayir!"
— O zaman ben bunu neden satayim!

Bu yorum karsisinda irkildim. Musteri magduriyeti Uzerine kurulmus bir hizmet
anlayigi!

Sirket Yonetimi

isletme yonetimi konusunda zaten herhangi bir bilgiye sahip olamayan genc
“Bilgisayarci” lardan ¢ok azi, etrafini sarmis a¢ kurtlarin farkindadir. Bunlar sizi gaza
getirir. “Sen biiyiiksiin, sana yakisir mi, bak su sirket su kadar m? fuarda yer tuttu, su
kadar sayfa reklam verdi, su kadar eleman cgalistiriyor, su kadar m? ofisi var...”
YoOnetici, satiglara bakar. Milyarlari gorur, heveslenir ve harcamalarini hi¢bir oransal
deder veya belki mutlak degere bile bakmadan sarf eder. Sonrasi malim. Batmasa
bile en azindan zorlanir. Kimse ¢ikip ta bu sektor bu karllik ile bu satis cirolarinda, su



degerlerde reklam harcamalari yapmali, personel giderleri bu kadar olmali ve
hizmetin kalitesi soyle olmali diye sOyleyemez. Kimse bilimsel ¢alismaz.

Dergiler ve Fuar organizasyonlari sektore karsi vurdumduymazdir. Kimin kim
olduguna bakmazlar. Cok yeni bir sirket, belki daha bagka bir sirketten yeni ayrilmis
bir personelin olusturdugu bir sirket, gider bir derginin karsisina oturur. inaniimaz
0deme kosullar ile reklam yapmak ister. Derginin reklam saticisi i¢in bu insanin kim
oldugu 6nemli degildir. Reklamlar ¢ikar, 6demeye gelince verilen senetler patlar. Bu
filmi defalarca gordugu halde “Sadece bir sayfa reklam, ne olacak!” gozuyle bakanlar
sektore yaptiklari zarari gormezler.

1991 yilinda Eylul veya Ekim ayindayiz. Ertesi gin meshur fuarimiz var. Tarkiye'nin
onde gelen insaat sirketlerinden birinin ortak oldugunu zannettigim girket mudurleri
aksam bana geldiler. Sekiz adet bilgisayari monte edecek pargalar aldilar. Ertesi gin
bizim standin (35-40m?) yaninda belki 250m? stand alaninda, Laser show dabhil,
inanilmaz gosterigli bir fuar gecirdiler. Bizden alinan sekiz sistemin parcaciklarini
ancak stand alaninda toplayacak vakit buldular. Fuari organize eden arkadasima
sordum:

— Bunlar sana parani 6dediler mi?

Arkadasim hemen “evet” dedi, ama biraz sikistirinca 10 taksit 6deme icin 9 adet
senet ve ilk taksit icin 20 gunlik ¢ek aldigini sdylemek zorunda kaldi. Daha sonra
ogreniyorum, o ilk 20 gunlik ceki bile tahsil edememis. Ana firmalari olan insaat
sirketini bile dolandirmislar.

Sektorin en buylk belasi insanlarin kendi hizmet ve/veya mallarinin degerini
bilmemeleridir. OEM sirketlerinin birgcogu Mecidiyekdy'dedir ve Mecidiyekdy Shell
benzincisinin civarinda insan pazari vardir, bilir misiniz? Yani gundelik is¢i olarak
calistirabileceginiz garibanlarin bir yeri. iste oradaki isginin hizmetinin bedeli bellidir,
hicbiri bu degeri deg@istirmez, ama bizim hizmetimizin bedeli tanimsizdir.

Bilgisayar Sirketlerine Olan ligi

Nedense sektorumuze ticaret adamlarinin ilgisi buyuktur. Belki de disaridan bakinca
cok karli gozukuyor. Buglne kadar birgok buyuk sirket, holding sektorumuze ilgi
goOstermigtir. Belki birkag yil sektorimuze degerli maddi katkilari olur. Birkag Kisiyi
zengin eder, ama olsun reklamini yapar ya, onun igin bu yeterlidir. Film hep aynidir;
bir “Bilgisayarci” nin zengin bir tanidigi vardir, en azindan geng nesilden birini tanir,
onu ikna eder ve ise soyunurlar. Sonra, ¢ok sonra, anlasilir ki kazin ayagi dyle degil.
Belki o “Bilgisayarci” gider, sirket bir silkelenir ve yoluna devam eder. Belki gitmez.
Sirket zarar etse de isi birakmaz. 1994 krizinde zarar eder, daha sonra bagka
krizlerde de birka¢ kez daha zarar eder ama gitmez. Belki yoneticiler esas patronlari
yaniltir. Bilgisayar sirketi sanki buzdan harflerle yazilan bir yazi gibidir. Cok glzel
gorunur ama onu ayakta tutmak, kéarli kilmak ve onun gelecegini kestirmek apayri bir
hanerdir.

Bilgisayar sirketinin yonetimi digaridan kestirilemeyecek kadar zor bir istir. Ornegin
ust dizey yodnetici yaklasik % 5-10 bir maliyet ile ithal maln maliyetinin
hesaplandigini bilir, ama bu oran sadece ve sadece FOB degeri 100-150 US$ olan



ve ucakla gelen mallar igin gecerlidir. Bunu gormez, belki bir yil sonra gorur ve gelir
bize “Hakliymigsin agabey!” der.

1997 yilinda, bunyesinde bir banka da bulunan bir Holding bilgisayar isine soyundu.
Film ayniydi yine! Birileri onlari 6zendirdi, zaten bu sermaye grubunun reklam igin
harcayacaklari bir biitge de hazirdi. Onceleri sektérde oldukga ilgi gektiler. Hatta ¢ok
deneyimli bir arkadasimiz bile bu ilgiye kandi ve bu grupla birlikte bir “PC-Shop”
dikkani agti ve bir sire sonra ¢cok magdur durumda kaldi. Sonu hep bildigimiz gibi
bizim tahminlerimiz paralelinde sektore daha dogrusu reklam sirketlerine, fuar
organizatorlerine ve kendisini dolandiran tim bayi ve kisilere yuz binlerce USD
kaptirdilar. Benim anlamadigim, danyanin her yerinde sermaye gruplari herhangi bir
konuya ilgi duyduklarinda o iste galigan deneyimli ve basarisi ispatlanmis bir girkete
yatirrm yaparlar. Ya o sirketi satin alirlar ya da sermaye yatirirlar, ama en azindan
gecmis tecrubeleri paylagirlar ve bunun bedelini dogru bir bicimde ve belki de
kendileri acisindan daha az bir miktarda oderler. Turkiye’de ge¢misi olmayan,
basarisi kanittanmamis sadece biraz teknik bilgisi olan gengler nasil is adamlarini bu
kadar kolay ikna edebiliyorlar anlamiyorum.

1996 yilinda bir is makinesi ithalatgisi bizim sektore girmis diye duydum. Bir
arkadasimla sohbet ediyoruz:

— Mutlaka ailenin bir oglu, “bilgisayarcidir”, dedim. Birileri bu genci ve babasini ikna
etmistir ve populer sektorimuze kazandirmistir.

Aradan iki yil gecti. Kurulan bu sirket isi birakti ve son satis muduru bizim sirkete is
muracaatinda bulundugunda bana yasananlari anlatti. Gergekten benim gozu kapali
soyledigim her sey aynen olmus.

Artik korkuyorum... 1994, 1997 ve 2001 krizlerinde uzaktan sadece c¢alismalarina,
fiyat listesine ve faaliyetlerine bakip, “Bu sirket batar!” dedigim her sirket batti. Agzimi
acmaya korkuyorum. Benimki tabii ki falcilik dedgil, tecriubedir. Buna bir de insanlarin
safligi eklenirse...

Aslinda bu tecrubeleri elde ederken ben de ¢ok buyuk hatalar yaptim, surekli de
yapiyorum. 1987 yilinda yaptigimiz ilk ithalat isleminde Uretici “double-packing”
denilen bir seyden bahsediyor. Daha iyi bir paketleme oldugu kesin, biz de kabul
ediyoruz. O zamanlar komple bilgisayar ithalati yapiyoruz. Uretici sistem kutularini
ikiger ikiger tahta ambalaj ile “saglam” bir paketleme ile bize gonderdi. Her bilgisayar
icin US$ 40 sadece ucgakla tahta ithalati yapmis olduk. (Detaylar énemlidir, daha
6énce yazmistim)

Bilgisayar sektorii popiilerdir. insanlara sordugunuzda “Ben bilgisayarciyim.” derken
bobdrlenirler. Aslinda sektorde galisan birgok is adami, birgok calisan mesleginde
yetersizdir. En azindan neyi bilip neyi bilmediklerinin farkinda degillerdir. YUuzlerce
telefon konugsmasinda “Siz bu konuda yeterli degilsiniz aman aldiginiz mal géturtp
geri verin!” demisimdir. insanlarin nasil olup ta bilmedikleri bir konuda bu kadar
cesaretli olduklarini anlamiyorum. Ama sug¢lu hep ben olmusumdur. Dogruyu ve
gercegdi soyledigim icin her zaman elestirildim.



Maliyetlerin nasil hesaplandigini, gelir gider hesaplarini veya bilango yonetimi ile
sirket yonetiminin ne oldugunu bilmeyen, higc duymamig olan -bizim de baslangicta
yaptigimiz gibi- genglerin, bizim sektore girmesi dogaldir. Ancak sirf populer diye
blyuk sirketlerin sektérimuze ilgisi umarim bundan bdyle daha pozitif ve objektif
verilere dayanir.

Kanunsuz Aligveris

Sektore giren RAM (hafiza birimleri), CPU (iglemci) gibi mallarin birgogu kanunsuz
yollardan girmektedir. (2006—2007 yili itibari ile hald ciddi bir "bavul" ithalati s6z
konusudur) Devletin verdigi ithalat degerlerine gore, satilan birgok sistem CPU’suz ve
RAM ortalamasi ise bugun i¢cin Windows'u bile kosamayacak degerdedir. Eskiden
ithalati yasak olan drunleri kagak olarak yurda sokanlar, teknolojiye uyarak RAM
kacakgihgl yapmaktadir. “Canta” diye tabir edilen bu RAM’lerin nasil olup ta satilan
sistemlere takildigi, nasil KDV kacirildigi, “Bilgisayarci’larin ne kadar hunerli
oldugunu gosterir. Bu iste nam salmis sirketlerin bazi resmi gorevlileri nasil ikna ettigi
dilden dile dolasir.

1993 yilinda Ureticilerin yaptigi bir toplantida, herkesin ortasinda saygin bir sirket
digeri igin “Sizin girket degil mi kardesim bir yildir suradan alinan kacak RAM’leri
kullanan?” der. O da bunun gecmiste kaldigini ima eder, ama reddedemez. Ustelik
bu ithamda bulunanin da bu isi yaptigi bilinir. Bu olayin onlarca sahidi vardir. Belki de
ahlak anlayigimiz degismeli, belki bu artik ayip degil. Belki rugvet vermek de ayip
degil. Bir eski Cumhurbagkanimiz bile bunu ayiplamaz ise, biz ne yapalim? (Anilan
Cumhurbagkanimizin meshur s6zu artik kitaplara bile gegmistir.)

1996 yilinda bir girket bizimle ¢alismak istiyor. Yeni bir arkadas... Ben kesinlikle
onyargili yaklagsmiyorum. Alinan ilk mal icin indirim istiyor. Ama nafile Urin sadece
bende var. Hi¢ ¢ikari yok. Mali aliyor. Odemeye gelince:

“‘Bari KDV’siz olsun” diyor. Benim ¢ok kizdigimi goruince kendini hakli kilmak igin
devam ediyor;

“Ben son bir yilda istanbul Anadolu yakasindaki is haninda, su arkadastan aligveris
yapiyorum, sadece bir defa KDV 6dedim!” (Bahsedilen handa hala KDV'siz satis
ciddi bir sorundur.)

Yikihyorum. Acaba ben mi insanlarimizi tanimiyorum? Biliyorum gumruk
kanunlarimiz sakat, 100 USD olan bir mali 50 USD’ye Ureticiden faturalatirsaniz,
yarisinin KDV’si cebe! Buna aklim eriyor. Buna gok sik rastiyorum. Bence Israil'deki
gibi olmali, devlet ithal edilen mali fatura degeri Uzerinden satin alabilmeli (Cok sukur
artik bu uygulama Trkiye'de de basladi. Ozellikle cep telefonlarinda fatura fiyati ne
olursa olsun referans bir bedelden vergi 6deniyor.) Bakalim dolandirabiliyor
musunuz? Ama tumdu ile faturasiz bir ithal Grinine de inanmak hakikaten zor, biz
“Bilgisayarci’lar sihirbaz sayilirz.

1999 yilinda bu isi kesin bilmedigime inandim. Yine buyulk bir sirket gumrtkten tomar
tomar nakit para, doviz, gecirirken yakalandi. Haftalarca ithalat yaparken sirf bu
sebepten gumrukleri siki tuttular. Hayret ettim, dnce anlamini ¢gikaramadim. Yillardir
bu sektérdeyim bu Ugkagidin anlami ne? Daha sonra bizim musavir anlatti. Mallari
yuksek degerde fatura ile gumrikten cekiyorlarmis. Bdylece maliyetleri ylUksek



oldugu i¢in kar c¢cikmiyor ve vergi vermiyorlarmis. Mal bedelini yurtdisina transfer
ederken yuksek fatura bedelini 6dedikleri i¢in daha sonra olusan bu farki Tarkiye’ye
geri sokmak gibi bir dertleri varmis. Cin isi degil mi?

Tayvan Ureticilerinin Dolandiriimasi

Tayvan’'in aggozlu Ureticilerini  dolandirmak c¢ok c¢ok kolaydir. Onlar sanki
dolandiriimaya hazirdirlar! Sizin yapacaginiz tek sey Turkiye'deki talebi on kat sayisi
ile carpip énlerine ¢cikmaktir. istahlar kabarir, gdzleri doéner. Hemen siparisleri gecin,
fiyat aslinda hi¢g 6nemli degildir ama siz son derece siki bir pazarlik yapin ki onlar sizi
iyi ticaret adami sansinlar. Sonra 5-10 konteyner mali satin alin. Odeme kosullarinda
bastirin, ilk ylukleme icin zar zor pesin ddeme veya L/C’yi (Letter of Credit, banka
teminat mektubu) kabul edin ama diger yuklemeler icin mutlaka “down payment”
(Turkiye’de ddeme) seklinde édeme icin israr edin. ik yiikleme Tirkiye'ye indiginde
hemen parayi 6deyin ve mali ¢ekin, zararina satin. ikinci yiikleme igin down payment
mal geldiginde uretici artik sizindir. Bundan sonrasi sizin ne kadar go6zunuzun
dondugune ve karsidaki Ureticinin ise ne kadar hirsli olduguna baglidir. Mali bekletin.
Oyle oldu, béyle oldu deyip mali gekmeyin. Aldatma gliciiniiz kuvvetli ve biraz da
sansli iseniz Uretici arka arkaya mallari gonderecektir. GUmrlikte bekleyen konteyner
sayisi arttikga pazarlik gucuntz artar. Mallar gumrukte bekledikge ardiye ve yol
masraflari blylr ve zaman sizin lehinize ¢aligir. Eger Uretici ¢ok ¢ok akilsiz ve siz
Tirkiye’nin “sayili” sirketlerinden biri iseniz mallar alti aya yakin giimriikte kalir. iste o
zaman olduridcu hamleyi yapabilirsiniz, cunkd gimruk kanunlarina gore mallar alti ay
sonra devletin olacaktir. (Bu yontem ne yazik ki hala islemektedir, belki biraz streler
degismis, Ustelik kisalmistir, yukleyici firmalara bazi avantajlar verilmistir ancak hala
benzer dolandiriciliklar s6z konusudur.) Uretici bunu 6grendiginde pazarlik
yaparsiniz. Mallari istediginiz fiyattan alirsiniz.

Bu ornekleri bildigim icin distribatérlugunu yapip sonra biraktigim her dretici ile bir
‘birakma anlasmasi” yaparim. Borcum yoktur, bu anlagsmadan sonra taraflarin
sorumluluklari budur... vs diye. (MSI firmasi ile yasadigim deneyim Ek. 1'de
anlatilmistir.)

Ticari Ahlak

Sektérimizde bu konuya sanki “salaklik” olarak bakilir. Ahlaktan s6z etmeyi birakin,
¢ogu sirketin calisma prensipleri baska herhangi bir sektdrde ¢ok buyuk dolandiricilik
olarak adlandirilabilir. Kim kimi tutarsa ona “mal satar”. Sattigi fiyat, malin olup
olmamasi, garantisi, kalitesi ve 6zellikleri hic 6nemli degildir. Buylk ve eski birgok
firma buna énculik eder. Kendilerini savunurken “Biz de elimizdeki malin fiyatinin ne
oldugunu bilmiyoruz ki...” derler. Yurt disindaki Ureticiler telefon ile o gun igin 6zel
fiyat verirler, hem de Turkiye’de ithalat¢inin deposundaki mal igin.

Bir mal aldiniz diyelim, aradan U¢ dort saat gegcmeden ayni buyuk sirketin saskin
saticisi sizin o gun aldiginiz mali unutup sizi telefon ile arayip daha ucuz bir fiyat
sunabilir. Buna isyan da edemezsiniz, ¢unku sizi salak yerine koyarlar ve uyanik
olmadiginiz, onlari mal alimi sirasinda pazarlikla bayiltmadiginiz igin gercekten salak
oldugunuzu dusunursinuz. Bu isi mutlaka geng¢ kizlara vyaptirirlar, bodylece
kandirildiginiz halde onlarin bir iki tath sézu ile belki de daha az Uzuleceginizi
dasunurler. Diger sektorlerdeki fiyatlandirmada musteriyi koruma ve saygidan
bahsetmek imkansizdir. Yillar sonra bu kisa vadede disinme tarzinin sektérimuze
yarini olmayan Tayvanlilardan bulagtigini anladim. Bildiginiz gibi Tayvan BM



tarafindan bile ulke olarak kabul edilmeyen bir adaciktir. Tayvanlilar bugunu yasarlar,
onlar i¢in yarin yoktur ve bu sebeple markalagma ve uluslararasi sirketlesme cabalari
gok azdir. (Ornek Ek 2: TO BECOME A WORLD BRAND OR REMAIN A
TAIWAN/CHINESE COMPANY FOREVER)

So6z vermek diye bir sey yoktur. Verilen sézler hemen unutulur veya mutlaka bir 6zGr
bulunur. 1997 yilinda, saygin ancak disariya pek acik olmayan, buyuk bir girketle bir
kampanya yapiyoruz. Bu saygin sirketin yetkilisi beni sonradan taniyor ve tecrubeme
guveniyor, beni dinliyor. Kampanya; bir gazete ile bilgisayar satisi. Bu yetkili
gazeteye kampanyada ¢ok iyi bir fiyat verilen Monitor’ G4n markasini da yazmis ve
ithalatini biz yapmiyoruz. Hemen telefonu agip engellemeye c¢aligsiyorum.

— Ne yapiyorsunuz, bu ithalatgl size bu mali temin edemez ise magdur durumda
kalirsiniz. Arkadas kendinden ¢ok emin.

— Bu sirketteki mudur benim ¢ok yakin arkadasim. Bana s6z verdi. Hem fiyat hem
de stok olarak beni koruyacak.

Ben direniyorum. Soézlerin nasil unutulacagini, mutlaka mazeretler bulunabilecegini
anlatiyorum ama nafile. Carsaf carsaf reklamlar cikiyor. Bir sire sonra Monitor
ithalatgisi elindeki tim mali iran’a satiyor. Bizim kampanya ortada kaliyor. Ben isyan
ediyorum. ithalatci sirketi ariyorum, bir siirli bahane de bana sayiyorlar. “Elinizden
geleni lutfen yapin!” diyorum ama nafile. Kampanyada verilen soézleri tutmak igin ve
hi¢c sorumlulugumuz olmadigi halde bu ithalatginin piyasaya sattigi bir miktar
monitoru toplayip musterilere verdik. Aradaki fiyat farkini da biz Gstlendik. CUnku
diger sirket buyuk, aksi bir durumda muadurin maagindan kesecekler.

Tum ithalatgilarin gozu, iyi satilan populer urtnlerdedir. Bu Urunleri Ureticilerden
dogrudan satin alamazlarsa ikinci elden ithalatini yaparlar. Buna “grey market” denir.
Aslinda kanunlarin da bunu engelledigi yoktur. Ticari ahlak i¢cinde zaten bu yer almaz.
O kadar populerdir ki, grey market'ten mal getirenler hi¢c ¢ekinmeden “Olsun biz
getirelim, onlar servisini verirler...” bile derler. Sektérimuizde en buyuk iki ithalatginin
tam olarak tekel oldugu bir Grinde bile pazar paylari yillar boyu sadece %70’de
kalmistir. Diger bolumunu ikinci elden ithalati yapilan sirketler kargilar. Bazen bu
blyuk sirketlerin kardes kuruluslari bile yarim USD daha ucuza mal bulduklarinda bu
klgucuk, yarini belli olmayan ve glvenilmez sirketlerden mal alirlar. (Grey market
artik "paralel import" olarak adlandiriliyor ve etik olarak da "yanlg" kabul edilmiyor)

Sektérimuzde fiyatlar, pazarlama literaturinde olan argimanlar ile belirlenmez.
Ornegin arz talep egrisi yoktur veya bazen ters calisir. Elinde az mal kalan ithalatg
fiyatt disurmeyi de secebilir. Burada amac¢ rakiplerini yipratmaktir. Nasil olsa
kendisinde mal azdir, zarari az olur. Ama rakibi de elindeki mali belki zararina satar.
Bazen sirketlerin sahipleri bile benzer durumlara sasar kalirlar! 1997°de ayni Urinu
bir sire ayni anda sattigimiz sirketin sahibini bu durumu sikayet etmek amaci ile
aradim. “Bir toplanti yapalim...” dedi. Durumu anlattiktan sonra toplantida sirket
sahibi kendi satis mudurlerine donup, “Yani biz elimizde ¢ok az olan hatta olmayan
bir mala daha da dusuk bir fiyat vererek rekabet mi yaptigimizi disunityoruz? “ diye
sordu. Cevap yok! Sirketin sahibi bile bu taktigin nasil gelistigine hayret etti. (2006’da
bile 6zellikle notebook saticilarinin bu anlamda haksiz rekabeti dillere dismustur.)



Fiyatlari spot alim yapan, mali gérmeden bir bagkasina satan, Uzerine hi¢bir deger
katmadan pazarlamaya kalkan insanlar belirler. iktisat teorileri bile bu sirketlerden
elde edilen tecrubeler ile degisebilir. “Biz toptanciyiz...” diyen yuzlerce sirketin en
onemli calisma prensibi mali stokta tutmamaktir! Aslinda vyaptiklari sadece
komisyonculuktur. Bu sirketlerden mal alip satmaya calisan insanlar ile sohbet
ettigimde daha da sasirirm. Tek nedenleri “Ama bize yardimci oluyor...” dur. Bunun
anlamini 6grenmek igin bir 25 yil daha sektorde galismam gerekecek herhalde.

Bu insanlari ithalatgilar el Ustunde tutarlar. Hatta “en ¢ok satan”, “en degerli sirket”
gibi édulleri bunlara verirler. Onlari bedava gezilere génderirler. Toptanci kelimesinin
literatirde kendi stokuna mal alan, kendi sermayesi ile kendi dagitim kanali ile mali
pazarlayan, bu degeri mala katan ve buradan da tabii olarak kar eden sgirket
oldugunu bilmezler 6grenemezler. (Gunumuzde o6zellikle Moldovya, Bangkok, vs.
ahlaklica kelimelere dokersek, "fun-turizm" artik sektériin en énemli "hediyesi"
olmustur ne yazik ki...)

OEM sektériinde fiyati hatta birakin fiyat, Grlinin kendisini saticilar belirler. Ithalatgi
ile mugteri arasindaki bu bulut bir malin piyasada olmasi igin onemli olan tim
parametreleri ezer. Uretici egilimi, tiketici egilimi, intiyaglar ve zorunluluklar higbir sey
ifade etmez. Sonunda satici “Abi sen bana glven, bunu al...” der ve satisI yapar.
Son yillarda internet ile bu kavram ¢ok sukur biraz delindi. Simdi kullanicilar internet
sayesinde gercek taleplerini daha iyi tanimhyorlar, dogru Uurunleri birinci elden
ogrenebiliyorlar ve talep edebiliyorlar.

Satici Davranisglari

Sektorde eleman vyetistirmekten biktik. Evet, bircok iyi sirket ise aldigi saticilar
Ozellikle temel bir egitimden geciriyor ancak bu da yeterli degil. Artik “Ben bu sirkette
ise yeni basladim, sizin satis temsilcinizim, bir tanisalim, neler yapiyorsunuz, nasil
gidiyor..” gibi muhabbetler hi¢ ¢ekilmiyor. Bazisina “Gitmiyor, indik itiyoruz...” demek
geciyor icimden. Neden ben tim saticilara sirket felsefemi ve ticari gortslerimi
anlatmak zorunda olayim? Sektérde kim kimdir, ne is yapar, ne kadardir galigir ve
glvenirligi nedir bunlarn... “insan Kaynaklar” departmanlari veya sirketleri
dokimante edemezler mi? Neden insanlar bizim yillar icinde ¢ok yogun ugragilarimiz
ve kayiplarimizla edindigimiz bilgileri ve degerleri hemen o6grenebileceklerini
umarlar? (2006 yili itibari ile artik sektdor en azindan beni 6grendi, kimse bana mal
satmaya gelmez.)

Sektorde saticilarin birgogu satis cirosu Ustliinden prim alirlar. Bu yizden ay sonunda
saticilar ateslenir. Sizi ararlar, surekli ararlar. Hi¢c unutmuyorum 1993 yilinda bu tir
bir sirketten satis temsilcisi ariyor, “Niyazi bey, size kasa verelim.” cumle tam olarak
bdyle, sanki portakal kasasi satiyor. Neyse ben ihtiyacim olmadigini bildiriyorum.
Satici kiz diyor ki “Olsun siz alin, sonra "Begenmedim!" der iade edersiniz.” Ben
durakliyorum. Anlamiyorum. Sonra 6greniyorum ki bunlarin primleri hesaplanirken
iade edilen mal hesaptan dismuyormus! (Bu sirket 2000 yilinda batti. Sahibi
arkadasimdi...)

Bizim sektorun saticilari da ¢ok zorda. Satis mudurleri veya sirket yoneticileri dyle
satis taktikleri geligtirir ki satici da sasirir. Bir malin maliyeti ne? Hangi fiyattan kime
mal satiyoruz sasirir, ¢unku yonetici hep onu kirbaclar; satin! ... Yine bu sirketlerden



birinin ise yeni girmis bir saticisi bir gun beni ziyarete geldi, demek ki benim temsilcim
olmus. Biraz sohbet ve ajitasyondan sonra kalkti bir diger sirkete gitti. Ancak bu sirket
ayni zamanda benim bayiim. Arkadas beni ariyor. “Agabey... Sirketinin yeni fiyatlarini
biliyor musun?” Bakiyorum benimle ayni fiyati almis. O sirket bizimkinin belki onda
biri!

Aslinda saticinin higbir sugu yok. Satis yonetimi mugsteri seviyeleri denilen konudan
haberi yok. Aslinda belki de konudan haberi var da, sirketin bdyle bir felsefesi yok.
Miisterilerin hepsi ayni saticiyi ariyor. Ornegin 2000 yilinda, o zaman PC dretimi
yapiyoruz. Ben 200 adet bir Grinden satin almak igin saticlyr ariyorum ve karsimda
guvenilir, Uran kalitesi ve satig sonrasi hizmetleri belirli, beni yolda birakmayacak bir
“supplier” (tedarikgi) kaynak ariyorum. Fiyati sormuyorum, bence zaten belirli ve “PC
Ureticisi Fiyat’” denilen bir sinifa ait bir fiyat. Satici ile telefonda benden sonra
konusan bir digeri, saticiya ilk yirmi dakika fiyatin ne kadar ylksek oldugunu
bahsediyor. Satici bunaliyor ve belki bizim sinifin fiyatindan da 1- 1.5 USD asagisina
inip bikmis bir sekilde bir fiyati veriyor. Satici adeti soruyor, cevap “9-10 adet ama
arkas! gelecek...” satici bunu da yutuyor ama son gol muazzam, daha sonra
telefondaki ses soruyor “Odeme kosullariniz ne?” Satici bayiliyor.

Saticilarimiz ne olursa olsun aslinda sirketin temsilcisi oldugunu hig bilmezler. Ustelik
dogru ve saglam silahlarla donanmadan kurtlarin 6ntne atiimiglardir.

— “Monitéram var, alir misiniz?” Gibi anlamsiz sorular ile s6ze baglarlar... “Sirketinin
ardnd kimi hedefliyor, trintn o6zellikleri ne?” gibi “detay” sorulara hi¢ takilmazlar
ama¢ sadece ve sadece satmaktir. (2000'li yillardan baslayarak o6zellikle Uretici
firmalarin burada kurduklar ofislerle, ¢ok stUklr, daha bilimsel pazarlama
yuratilmektedir)

Bazilarinin satilacak bir GrinG vardir. Kendi ithal ettikleri veya toptan aldiklari veya
veya herhangi bir sekilde depolarinda olan bir ardn... Buna bile raziyim. Bu da bir
deger. Cok kuguk de olsa bir Urtine bir deger katmissinizdir. Bu Griin deponuzdadir.
Ama “Bilgisayarci’lar icin bu bile bazen fazladir.

— “Merhaba Niyazi Bey, biz yeni kurulmus bir sirketiz...” diye arar bir kiz.

— Evet, memnun oldum.

— Lutfen mal alirken bir de bize sorun.

— Nasil yani?

— Canim, piyasadan mal almiyor musunuz, iste diyorum, o zaman bize de sorun!

Bunu kafayi anlamaniza imkan yoktur. S6zin basinda sirketin yeni oldugunu zaten
kendi sdyler. Ustelik bana satacak herhangi bir riinii veya hizmeti varsa, bunu
prensip olarak once saticinin en azindan ortaya koymasi gerekir. Hadi bu da yoksa
ben ondan, o yeni yetme saticidan daha mi az tecrubeliyim ki ihtiyacim olan bir
ardndn nerden alinacagini ben bilmeyecegim de o bana yardimci olacak? Ben geri
zekal miyim ki bu kadar yil bunu 6grenememis olayim? Bu saticlyi insanlarin Gzerine
suren yoOnetici kafalar kusurludur, ben degil.

Referans Sorulmasi ve Verilmesi, Guiven
X Sirketinden Ali Bey arar, “Size bir girketi soracagim...” diye baglar, referans
soruyordur. Ben Ali Beyi tanimam, Ustelik bu X Sirketi ile de higbir ticaretim



olmamigtir. Bu insan benim neyime guvenip, bir diger sirket icin referans ister,
bilemem? Hadi diyelim bana guveniyor, bu musteri hakkinda neden ben ona bir
yorum yapayim. Diyelim ki bu masterinin benimle bir sekilde munasebeti var, neden
bunu tanimadigim ve benimle higbir ilgisi olmayan sirkete desifre edeyim? Bu musteri
neden beni referans gosterir? Anlamiyorum... (2006 yili itibari ile bu etik de bir miktar
gelismistir, en azindan birbirine ticari saygisi olan sirketler referans sorarlar)

1992 yinda; bu spotgu, bu zor piyasada buyuk ozveriler ile belirli bir Granin
Tarkiye'de tek yetkili saticisi olduk. Dogal olarak butin diger ithalatcilar da ayni
ureticiye gidip bizim hazirladigimiz, buyuttugumuz ve destekledigimiz pazara
saldirdilar. Buna uzulmiyorum. Dedigim gibi bu ticaretin dogasinda var belki. Ancak
¢ok yakin bir arkadasim, yillarca birbirimizin dertlerini paylagtigimiz insan, zamaninda
karsilikh hatir cekleri verdigimiz girketin sahibi, yillarca beraber yemek yedigimiz
bana yakin biri bu ise soyundu. Garipsedim! Para kazanmak i¢in bu kadar hirs nedir?
Arkadaslik hicbir sey ifade etmiyor mu? Hayatta her sey paraya veya cikara mi
dayaniyor?

Neyse, o sirket bizimle iki ay ugrasti, insanlik yanini ve olayin sonucunu
onemsemiyorum o gunlerde canim c¢ok sikkin. Bir telefon geldi. Arayan bir finans
sirketi:

— Buyrun ben Niyazi SARAL.
— Size bir referans soracagim.

Durakladim. Bu finans sirketi ile hig¢bir ilgim yok ama burasi Turkiye ve bu bilgisayar
sektoru!

— Buyrun, sorun, dedim. Aslinda genelde terslerim, ama nedense o gun yapmadim.
— Size X Sirketini soracagim dedi. Basimdan kaynar sular indi. Arkadasligimizi hige
sayan adamin girketi bu... Allah’in isine bak.

— Higbir yorum yapamam, dedim. Adam sasaladi. “Siz bu telefonu etmemis, bende
size hi¢ cevap vermemis olayim” dedim.

— Ama bu sirket i¢in sdyledikleriniz ¢ok kotu bir referans, dedi.
— Bu sizin yorumunuz!

Tesekkir etti telefonu kapatti. Durdum disindim. Bu adam benden neden “referans”
istiyor diye. Sonra aklima geldi, sevgili arkadagsim gecmis giinlerde “islami Banka”
olarak adlandirilan bu finans kurumundan kredi kullanabilmek icin ¢ok yuksek
miktarda malini dnce bizim gsirkete satmis gdstermisti. Bende bu mallari bu finans
sirketi Uzerinden tekrar o sirkete vadeli olarak sattim. Anlayacaginiz arkadas kendi
ceki ile kredi kullanmis oldu. Tefeciden para almak gibi... Bu iliski de bizim sirket
satici gézuktigu icin biz daha buyuk daha glvenilir géruliyoruz ve bizden referans
soruyorlar. (Bu arkadasin sirketi de 2000—2001 krizinde batti)

Ticaretin temel kaidelerine gére kanimca bu tur referans almak dogru degil, insanlar
ancak ve ancak ¢ok yakin gordukleri kisi veya kuruluslar hakkinda referans olurlar ve
referans sorarlar. Eger siz yepyeni bir miusteriye mal satarak riske girmek istiyorsaniz
bunu hesap etmelisiniz. Karhliginiz ve satig yonteminiz bunu kaldirabilmelidir.



Referans isteyen satici ve musterisi aralarindaki iliskiyi zaman iginde guvenilir bir
tabana oturtmalidir. Bunu birinden sorarak elde etmeyi disinmek hayal kurmaktir.
Ticari itibar zamanla kazanilir, birinin sdylemesi ile ediniimez. Bu uzun bir siregtir,
itibar gcok zor kazanilir ama ¢ok kolay kaybedilir.

Siz Son Kullanici misiniz?

PC-World dergisinin haber gruplarinin birinde bir okuyucu dert yaniyor. Bir sirketten
anakart satin almak istemis, aldigi cevap; “Siz son kullanici misiniz?” Muasteri bir
duraklamig, acaba ben neyi son defa kullaniyorum diye... Diisinmiis durmus. iste bu
duraklamayi sezinleyen satici magsterinin herhangi bir bilgisayar sirketinden
aramadigini anlamis. Bizim sektér nedense “End-User” teriminin birebir ve bence
kotu bir tercimesi olan “son kullanici” lafini gok sever. Bu bir pazarlama deyimidir.
Nerden bilsin musteri pazarlama zinciri igindeki yerinin bu oldugunu. Simdi siki durun,
ayni saticl sizce o anakarti hangi fiyattan ayni muasteriye satmistir, bilin bakalim?
Kesinlikle herhangi bir bayiye sattigi fiyattan, kendisinin bahsettigi end-user’in ayri bir
fiyati yok ki zaten! (2006 yilinda bile hala Istanbul Anadolu yakasindaki meghur
handan Turkiye'deki en ucuz fiyati bulabilirsiniz!)

Ustelik o misteri yari mamul sayilacak bu Uriini kendisinin bilgisayara rahatlikla
takabilecegini zanneder. Kimse ona bunun kolay bir is olmadigini sdylemez. Musteri
bunu belki basarir, belki de basaramaz ve urunu bozar ama olsun garantisi var ya.
ithalatgl ne giine duruyor. 2000 yilindan beri artik bu gercegi oldugu gibi kabul ettik
ve cok farkli bir sektor yarattik. Dinya'da DIY (Do it yourself) denilen Turkiye'de de
“‘OEM” olarak adlandirilan sektor...

Son olarak belki sunu sormamiz gerekiyor kendimize! Dulzeliyor mu? Biraz
ithalatcilar, saticilar, musteriler bilingleniyor mu? Hayir! Kesinlikle hayir, ama
kolaylasiyor. Butun garpikliklara ragmen, tim o yanhis davranis bigimlerine ragmen,
ahlak bozukluklari, duyarsizlik ve cahillige ragmen is yapmak ve piyasada tutunmak
kolaylagiyor. Yeter ki dogru bildiginizden vazgecmeyin. Caligin, durust olun, iyimser
olun ve kendinizi egitin.

Baba, sen tam olarak iste ne yapiyorsun?

Cocuklarim buylyene kadar yillarca bu soru ile karsilastim ve yanitlarken zorlandim.
Bir is adami olarak gercekten isimizde neler yaptigimizi tanimlamak ve bunu
dzetlemek glictir. isimizin cogu o kadar konu disidir ki isletmedeki pozisyonumuzu
bazen hakli gérmek bile oldukga zor olabilir. Personelime bazen “Ben isten en fazla
3-5 glin ayn kalabilirim, aksi takdirde bensiz de isin yuraduguna fark edebilirsiniz!”
seklinde takilirm.

Tanimlamadaki sorunun bir kismi fillen yaruttigumuz faaliyetler ile elde ettigimiz
sonug arasindaki farkliliktan dogmaktadir. Calisma sonucu elde ettiklerimiz ve gergek
verimimiz 6énemli, anlamli ve degerli gérinmesine ragmen bunlari elde etmek icin
yuruttigumauz faaliyetler genellikle 6Gnemsiz, anlamsiz ve karisik gérinmektedir.



Biz yoneticilerin gergcekten ne yaptigini tespit etmek igin, asagidaki tabloda
gosterildigi gibi, standart ginlerimden birine bakalim. Bu tabloda Ustlendigim faaliyet
tanimlanmakta, kisaca acgiklanmakta ve faaliyet tipleri seklinde kategorize
edilmektedir.

Sabah, oncelikli isler

09:00 E-mesajlari okuma

Ureticilerden gelen mesajlari okuyarak teknik servise, muhasebe departmanina ve
satin almaya yonlendirmeler yaptim. Ozellikle son kullanicidan gelen bir sikayet
mesajina cevap verdim. Tum mesajlart ya cevapladim ya da cevaplamasi igin
sorumlu kigilere yonlendirdim.

09:15 Forum mesajlarini okuma

Forum mesajlarina baktim ve gerekli mesajlari teknik servise yonlendirdim. Degisik
bir haberin dogrulugunu internette arastirdim. Teknik servisten bir mihendise ayni
konuyu Uretici tarafindan incelemesini gorevini verdim. Not aldim.

09:30 Muhasebe/satig/ithalat toplantisi

Bir onceki gunun satiglarini, Urin ve musteri bazinda kontrol ettim, maliyetlere
bakarak o ayki gelir/gider duizeyini kontrol ettim. Yoldaki mallar tablosundan siparisler
ve satiglarin paralelligini kontrol ettim. ithalat departmani ile giimrikteki mallari ve
bunlarin depoya girecegi gunleri tespit ettik.

09:45 Satis Toplantisi

GUmrukteki mallari, aldigimiz ve verdigimiz siparigleri kontrol ettik. Musgterilerin
borglarini kontrol ettik, bazi musterilere bu hafta kisith mal verecegiz, bunlar
belirlendi. Belirgin bir Grinde satis ve stok problemi var, bununla ilgili yeni bir fiyat ve
satis politikasi belirledik. Hemen mesajini hazirlayacaklar. Harekete gecilmesini
sagladim. Satisin bugunku faaliyetleri tartigildi ve gerekli kararlar alindi.

10:00 - 10:15 Birebir gérusmeler
Bitpazari Grln ve fiyat listesini inceledim, yeni bazi fiyatlar verdim. Tekrar toplu e-mail
programina sokulmasini sagladim.

Giinliik degisken zaman

10:30 Departmanlarda birebir géragmeler

Sirketteki degisik departmanlari gezdim. Depoda huzursuzluk sezinledim ama bélim
muadurlerinin ¢ézecegine inandigim igin mudahale etmedim. Bolum muadurlerinin
gunluk problemlerini dinledim. Teknik servisin yedek parca taleplerinde aksama var,
yonlendirdim ve ¢bzilemezse yarin bana bildirmelerini sdyledim.

10:45 Departman gezisi/Birebir gdrismeler ve kuguk toplantilar



Web tasarim gruba "ihtiyaciniz olan PSU glicii" adinda bir programcik hazirlamalari
gorevini verdim. Daha dnceden inceleyip karar vermigtim. Satistaki arkadaslara artik
eskimeye ylUz tutmus marketin dosyalarini bir an 6nce dagitmalari gerektigini
soyledim.

Serbest zaman

11:00 - 12:00 Calisma
30 Sayfa Is yonetimi kitabi okudum. Sadece birkag telefon konusmasi yaptim.
MSN'de bazi ufak tefek sorulara cevap verdim. Yénlendirme yaptim.

12:00 Satis toplantisi

Satisin sabahki hizli cikiglarini tekrar ele aldik, bazi Uurlnlerde hafta sonu
yapacagimiz siparig i¢in adet arttirigina gittik. AM2 problemi gozukuyor dikkatli olmak
lazim.

Giinliik degisken zaman

12:15 Muhasebe birebir gérismeler
Gunllk acil banka hareketlerini kontrol ettik, gerekli talimatlara imza attim.

12:30 Teknik Servis Toplantisi
Personel problemleri var, acil internet ilanlarina baglama karar aldik, tasarimi yapip
getirdiler, birkag elestiriden sonra yayinlanmaya bagladi.

12:45 Toplanma

Bir gun oOnce istedigim Turkiye'de satilan komple sistem arastirma raporlarini
inceledim. Sirketi gezerken gordigum demo makineleri kaldirttim. Sabah gelen
mesajlara ve forum mesajlarina ya cevap verdim ya da yonlendirme yaptim.

13:00 - 14:00 Ogle yemegi
Satig mudurd ve yakindaki bir bayiimiz ile birlikte yemek yedik. Pazarin durumunu,
genel ekonomik durumu konustuk. Isleri bize gore daha zor.

14:00 Ogleden sonra toplanma

Gelen mesajlara cevap verdim, forumda goérdigum bir sikayeti inceledim. Kendim
dogrudan cevapladim. Iinternette diger HW test sitelerine Cizgi ve/veya Asus igin
sorgulama yaptim. Onemli bir sey yok.

Ogleden sonra, éncelikli igler

14:15 - 14:30 Birebir gorusmeler

Ureticiden Kevin ile MSN (zerinden bir Griin konusunda tartistik. Daha iyi fiyat
vermeliler. Ayda 500 adet satacak urtiinden 5.000 adet satmayi planlyoruz. Cok ciddi
bir anlagsma! Ancak yarin kesin cevap gelecek.

14:45 Birebir gérusmeler
Eylil ay1 PP (Price Protection: Fiyat Koruma) tablosu raporunu kontrol ettim ve
uUreticiye gonderdik. Cevap yarin gelir.



15:00 Birebir gorugsmeler
Servise gelen mallari geri génderirken kullandigimiz kutularin yeni tasarimini tartistik.
Daha detayli bir tasarim istedim. Birkag gun surer.

15:15 Teknik Servis toplantisi
Internet kapasitemizin arttirilmasi surecinde yasanan problemlere baktik, daha sonra
bu hizmeti aldigimiz sirket ile toplanti yapildi. Bir okula RMA dokimanlari hazirlamak
lazim, bunu hazirladim. FTP'de karisiklik sezdim. Bugln araya sikistirabilirsem
dluzeltmelerini saglayacagim.

Serbest zaman

15:30 Musteri ziyareti
Yakin bir arkadasimi ziyarete gittim. Bir miktar karsilikli piyasa arastirmasi yaptik.

15:45 - 16:00 Serbest zaman

Isletme yonetimi kitabindan 20 Sayfa daha okudum. Birkag telefon konugmasi
yaptim. MSN'de bazi ufak tefek sorunlara cevap verdim. Yoénlendirme ve
gorevlendirmeler yaptim. BT haber dergisini inceledim.

16:15 - 16:30 Birebir gorusmeler
FTP'de duzenleme yapmalarini istedim. Bazi eski dizinler ve bolumler var.
Incelenmesi ve yonlendirme yapilmasi uzun surdu. Bazi bolumleri sahsen dizelttim.

Aksam, oncelikli igler

16:45 Personel ile gorisme

Depodaki problem c¢ozilmedi, 2 kisi istifa mektubu verdi. Onlar ile konustum.
Kendilerini bazi acilardan hakli goruyorlar ancak bircok departman tarafindan
defalarca uyariimiglardi. Her kosulda ¢ok da olumsuz ayrilmamalarini sagladim.
Beklemedikleri bazi Gcretleri dahi alabilecekler.

17:00 - 17:15 Pazarlama/Satis toplantisi
Intel CBB urunlerinin gelecegini tartistik. Strateji belirledik.

17:30 Toplanma
Stokta satilmazi zor bir Urln i¢in sadece zincir dukkanlara 6zel fiyat ¢ikarttim ve e-
mesaj olarak hem satisa hem de onlara gonderdim.

17:45 Birebir gorismeler
Bir yakinimin getirdigi NoteBook'un RAM artirrmini yaptik. Biraz teknoloji hakkinda
konustuk.

18:00 Toplanma
Satislara, alacaklara ve gunlik yapilan iglere baktim ve biraz yonlendirme yaptim.

Soyle kabaca neler olup bittigine baktiginiz zaman aslinda belirgin is modelleri
bulamazsiniz. Benim gunum, islerimi tamamladigim zaman degil, yorulup eve



gitmeye hazir oldugum zaman biter. Asla igleri tamamen bitiremiyorum. Bir ev kadini
gibi, bir yoneticinin de isi bitmez. Her zaman yapilmasi gereken ig vardir ve her
zaman yapllabileceginden fazlasi vardir. Bu da yoneticinin Uzerinde belki de fark
etmedigi bir stres olusturur.

Bir yoneticinin gorevi, ayni anda birden fazla topu havaya atip hepsini tutabilmek ve
bunun yaninda tim enerjisi ile dikkatini organizasyonun verimini en fazla artiran
faaliyetlere kaydirmaktir. Goérdiguntz gibi, ginimin c¢ogu bilgi toplamakla ve
paylasmak/dagitmakla geciyor. Ve ayrica, musteri mektuplarini ve sirket personelinin
hazirladigi raporlari degerlendirmekle ¢ok vakit harcarim, hem harici hem de dahili
musteri (personel) sikayetleri benim i¢in ok dnemli bilgi kaynaklaridir.

Bu kigilerin olaylara iligkin sikayetlerine kulagimi tikamak buyudk bir hata olurdu, zira
bir tedarik¢i olarak kendi performansimi degerlendirme sansini kagirmis olurdum.
insanlar bize sikayetlerini anlatiyorlar ¢iinkii onlar igin dogru bir seyler yapmamizi
istiyorlar; kendi sorunlarini takip ederken bazen bize yararl bilgiler sunuyorlar.
Sikayet eden mdisteri, degerli misteridir. Neyi nasil yaptigimiz konusunda onlardan
baska bize dogru bilgi verebilecek daha iyi bir kaynak yoktur. istediklerini gercekten
yapip yapmayacagimiz konusu bir yana, bu durum higbir zaman unutmamamiz
gereken bir husustur.

Bilginin bana en yararl sey oldugunu itiraf etmem gerek ve tim ydneticiler icin en
yararli olanin hizli, genellikle rastlantisal sézli bilgi aligverigsinden elde edildigi
konusunda endigelerim var. Aslinda bu tur bilgiler yoneticiye, yazili olanlardan ¢ok
daha ¢abuk ulasir. Biliyoruz ki bilgi ne kadar zamaninda ulasirsa o kadar degerlidir.

O zaman yazili raporlar neden gereklidir? Bunlarin bilgiyi zamaninda ulastirmadigi
aciktir. Yazili raporlarin amaci, bir veri arsivi olusturmak, olaya ozel girdilerin
gegerlilik kazanmasina yardimci olmak ve kagirmig olabileceginiz bir seyi guvenli bir
sekilde yakalamaktir. Bunun yaninda raporlar tamamen farkli bir isleve de sahiptir.
Formdule edilmis ve yazili olduklarindan, raporu duzenleyen kisinin s6zli konugsmadan
farkli olarak ¢cok daha agik ve hassas olmasi gerekir. Raporlarin degerleri, yazarin
sunumunda sorunlari belirlerken ve bunlari ele alirken kendisine yuklemek zorunda
oldugu disiplin ve dusunceden kaynaklanmaktadir. Raporlar bilgi iletisim yolu
olmaktan ziyade kendi kendini disipline etmenin bir aracidir. Raporu yazmak
onemlidir; okumak ise genellikle o kadar 6nemli degildir.

Ayrica raporlamak yoneticiye ve astlarina planli olmayi saglar, is yukunuzu dogru
bicimde dengelemenize, veriminizin artmasina ve tutarli olmaniza yardimci olur. Not
tutan, rapor hazirlayan kisi daha basarili olur.

Bilgi 6zUmlenmis ve raporlanmig oldugunda degerlidir. Bu sekilde Gzerindeki belki de
degersiz gurultt sayilabilecek birgok veriden ayiklanmis olur. Ydneticinin énine
gelen bilgi ne kadar dogru suzulmug ve 6zumlenmis ise yoneticinin basarisi o oranda
artar. Bu sebeple yoneticilerin astlarini tanimalari ve onlari mumkin oldugunca
raporlama yonunde tegvik etmeleri gerekir.

Bilgi alma kapasitenizi geligstirmek ve bilginin devamini saglamak igin size ulastigi
yolu da anlamaniz gerekir. Burada bir hiyerarsi mevcuttur. S6zlU kaynaklar en degerli
olanlardir, ancak bazen, bir hikaye, bir e-mail veya size ancak genel bir fikir veren bir



gazete mansgeti gibi karalama seklinde, eksik hatta yanlis olabilir. Aslinda mansetler
herhangi bir detay vermez ve belki de gercek hikaye hakkinda dogru olmayan fikir de
verebilir. Onun i¢in ne, nerede, neden, nasil, nigin ve kim (5N1K) oldugunu algilamak
icin gazete haberinin tumUnu okumaniz gerekir. Bir gazete haberi, makalesi ve hatta
bir kitap okudugunuzda bilgiyi karsilastirilabilecek bazi yinelemeler ve perspektife
sahip olmaniz gerekir. Bilgi hiyerarginizdeki her adim onemlidir ve sadece birine
dayanamazsiniz. En kapsamli bilgi, haber dergilerinden alinabilir ama bir olaydan
sonra ne oldugunu tam tespit etmek i¢in bir sonraki dergiyi beklemeyi istemezsiniz.
Bilgi kaynaklariniz birbirlerini tamamlamali ve ¢ok sayida olmalidir, ancak bu sekilde
ogrenmis olduklarinizi dogrulama olanagina kavusursunuz.

Astlariniza, sizin igin tagidiklari bilginin Uzerindeki gurultiuyd almayi ogretmelisiniz.
GuUn iginde birgok degisik kaynaktan aslinda bir bilgi bombardimanina tutulursunuz.
Bunlari ayiklamak sadece sizin goéreviniz olmamalidir. Bilgi de, enformasyon
teorisinde bahsedildigi gibi Olculebilir. Olasihgr en dusuk olan gergeklendigini
ogrendiginizde bu en fazla bilgi tasiyan bir olgudur. Bilginin degderini yonetici ve
astlari bilmeli ve dlgimlendirebilmelidir.

Cogu yodneticinin ihmal ettigi, sirket hakkinda bilgi saglamanin en etkin yolu da sirket
icinde belli bolumleri periyodik ziyaret etmek ve orada neler oldugunu gozlemektir.
Bunu neden yapmamiz gerekir? Bir g¢alisanin bir yoneticiyi burosunda goérmek igin
geldigi zaman neler olabileceg@ini dusunelim! Ziyaretci oturunca belli bir durma-ve-
baglama dinamigi olusur, sosyal bir seyler dikte edilir. iki dakikalik bilgi ruhunun
degisimi gerceklesirken toplanti yaklasik yarim saat kadar surer. Ancak bir yonetici
bir bolumleri dolasirken ve iki dakikalik bir temas yasarsa, bu goérismeyi yapar ve
yurumeye devam eder. Konusmay! baglattiginda ayni sey ast igin de gecerlidir. Buna
gore bu tip ziyaretler verimli is yapmanin son derece etkin ve tek yoludur. Ancak
birebir yaptiginiz gorusmeleri astlarinizin kendi departmanlarinda yaparken her
seferinde ayakustl olmamasina dikkat ediniz. Bu onlarin kendi gorevlerini
kicumsemelerine neden olacaktir.

Benim programimda gorulecegdi Uzere, bir yonetici sadece bilgi toplamakla kalmaz
ayni zamanda bilgi kaynag olugturur. Sahip oldugu bilgileri kendi organizasyonunun
ve etkiledigi diger bolum dyelerine aktarmak zorundadir. Bir yoOnetici, olgulara
dayanmanin otesinde, belli gorevlere yaklasimda mevcut olan kendi amaclarini,
onceliklerini ve tercihlerini de iletmek zorundadir. Bu son derece dnemlidir, zira ancak
bir yonetici soylerse astlari yodnetici veya kendi denetgileri tarafindan kabul
edilebilecek kararlari nasil alabileceklerini 6grenmis olurlar. Bu nedenle, amaglarin ve
tercih edilen yaklasimlarin aktariimasi bagarili bir delegasyonun anahtarini olusturur.
Paylagilan kurumsal kultar bir igletme i¢in kacginiimazdir. Kurumsal kualtarin
degerlerine bagl kalan bir kisi — akilli bir kurumsal Gye — benzer kosullarda tutarl bir
sekilde hareket eder, bu da yoneticilerin ayni sonuglara ulasmak igin bazen kullanilan
resmi kurallar, yazili prosedurler ve yonetmeliklerin i¢cinde bulunan yetersizliklerden
sikint gekmemeleri anlamina gelmektedir.

Bilgiyi yaymak ve paylasmak icin ¢ok etkili ortamlardan biri de internettir.
Programimda goéruldugu gibi birgok konuda astlarima veya mdusterilerime bilgiyi
yayarken interneti kullaniyorum. “internet sirketi” olmak size zaman kazandirir ve
ayni zamanda daha az hata yapmanizi saglar. Ornegin bir memorandum olarak e-
posta kullanmaniz belki de yazdiginiz cumlelerin bir kez daha tuslanmamasini



saglayacak ve astlarinizin igini kolaylastiracaktir. Ustelik detaylari da atlayamazlar.
Ortak ajanda kullanmak ise astlarinizin zamanini daha etkin kullanmasini
saglayacaktir.

Programda dikkat edilirse bilgi toplama ve yayma konusunda sahsi olarak ciddi
zaman harcadigim gorualur. Bilgi kaynaklarinin ornegin internet sunucularimizda bilgi
paylastigimiz alanlarin duzenli, herkes tarafindan kolaylikla anlasilabilen bir hiyerarsi
icinde olmasina dikkat ederim. Calisanlarimizin tim c¢alismalarini, prosedurleri ve
elde ettikleri sonugclari veri ambarlarinda tutmalar bir girket kalturadur. Bunlarin
organize edilmesi bazen sizin yonlendirmeniz sayesinde olur ama elde ettiginiz
dokumantasyon bu gayrete degecektir.

Dogrudan mausterilerimiz, Granlerimizi kullanan diger kisiler, kendi sektorimuzdeki
baska sirketler, calisanlarimiz ve hatta rakiplerimiz igcin hazirladigimiz Cizgi Sogut
Golgesi portalimizi da bilgi paylasma ve dagitma icin etkili bir yontem olarak
gordigumden bu portalin yonetimine de mumkun oldugunca yardimci olurum.
Rakiplerimiz ve diger sirketler bazen acgik sirket kaltirinin bu gerekliligini
kavrayamazlar. Tum dokimantasyonumuzu paylagsmamizi, kullanicilar ile dogrudan
iletisimde bulunmamamizin nedenlerini algilayamazlar. Halbuki acik sirket kulttru
firma imaji acgisindan en degerli olgudur. Genellikle ydneticileri sinirlandirdidi
dusundlse de aslinda rekabet agisindan stratejik yonetim araclarindan biridir. Agik
platformlardan elde edeceginiz bilgiler sizin igin en énemli musteri iligkileri yonetim
araci olacaktir. Sirketimiz her agik platformdan bilgi toplar. Ornegin sirketimize ulasan
her sikayeti dinlerken ayni zamanda bu musterinin hangi drunimuzu kullandigini,
hangi kanal ile satin aldigini ve diger egilimlerini veri ambarlarimiza kaydederiz.

Alinan ve verilen siparisler, gerceklesmis satislar, aldigimiz ve verdigimiz ge¢gmis
teklifler ve fiyat listeleri, dogrudan mdusterilerin tim muhasebe hareketleri, seri
numaras! bazinda gelmis ge¢mis tum stok hareketleri, ambar hareketleri, servise
gelen UruUnler, servis iglemleri kayitlari, personel ¢aligmalari, departman bilgileri ve
raporlari, eski ve yeni Uran tanitimlari ve bunlara ait her turli yardimci dosyalar ve el
kitapciklari, bize erisen dolayli musterilerin bilgileri ve hergey sirket sunucularindaki
veri ambarlarinda tutulur. Yonetici olarak gereginde bunlara erigsebilmem karar verme
glicuma arttinir. Sirket hiyerarsisi icinde tim ydneticiler bu bilgilere sinir aglari diye
tanimlayabilecegimiz sorgulama teknikleri ile erigsebilmelidir. Veri ambarlarindaki
bilgilerin kisa bir slre icinde 06zumlenecek sorgu teknikleri Ozelikle grafiksel
gOsterimler ile yoneticiye ¢cok faydali olacaktir. Kendi sirketimde ydnetici olarak benim
kullandigim ve degisik departmanlarda calisan birgok astimin bu amagla kullandigi
Excel dosyalar, SQL sorgular, hazir program pargaciklari ve “.Net” altinda komple
uygulamalar bulunmaktadir. TUm bu sinir aglarina gereginde internet ortaminda da
erisebilmelisiniz.

Yonetimsel faaliyetin dogal olarak onemli bir sekli de karar vermedir. Emin
oldugumuzda, ara sira biz yoneticiler de gercekten karar veririzl Ama her seferinde,
¢ok sayida basgkalarinin karar vermelerine katillinz ve bunu cgesitli yollarla
gerceklestiririz. Aktif girdi sagdlariz veya sadece gorus belirtiriz, alternatiflerin lehte ve
aleyhte hususlarini tartisiriz ve bdylece daha iyi bir kararin alinmasini saglariz,
bagkalari tarafindan alinan veya alinacak kararlar irdeleriz, bunlari cesaretlendirir
veya cesaretlerini kirariz, kararlari onar veya veto ederiz.



Karar vermenizin sonugcta igletmenizin karsilastigi olgu ve konulari ne kadar iyi
kavrayabildiginize bagl oldugu aciktir. Bilgi toplamanin bir yoneticinin yagaminda bu
kadar 6nemli olmasinin nedeni budur. Diger faaliyetler — bilgi aktarimi, karar verme
ve astlariniz i¢in rol modeli olugturma — sizin, yonetici olarak, sirketinizin karsilastigi
gorevler, konular, ihtiyaglar ve problemler hakkinda sahip oldugunu bilgiler yonetim
kabiliyetinizi belirler. Kisaca, bilgi toplama, gunimun buyuk bir boluminu yerine
getirmek icin harcadigim tum yonetimsel gorevlerin temelidir.

Blroda genellikle olaylari hafif bir sekilde etkilemek Uzere tasarlanmis seyleri
yaparsiniz, ornegin bir kararin belli bir gsekilde alinmasini 6nermek Uzere bir mudure
telefon edilmesi veya belli bir durumu nasil gordugunizu iceren bir not veya
memorandum goénderilmesi veya sdzll bir sunumda bir yorum yapilmasi gibi. Bu gibi
durumlarda belli bir eylem seklini savunuyor olabilirsiniz, ancak herhangi bir talimat
vermez veya bir talepte bulunmazsiniz. Yine de yaptiginiz sadece bilgi tasimaktan
daha gugclu bir seydir. Bunu “durtme/yonlendirme” olarak adlandiralim, ¢lnkd bu
sekilde bir bireyi veya bir toplantiyl kendi istediginiz yone dogru itelemis olursunuz.
Bu her zaman iginde oldugumuz c¢ok onemli bir ydnetici faaliyetidir ve kesin, net
direktiflerle elde edilen karar verme isleminden titizlikle ayirt edilmesi gerekir.
Gergekte, aldigimiz her kesin karar igin isleri bircok kez yonlendiririz.

Son olarak, tum yoneticilerin guninu daha ¢ok isgal eden bir husus; kendi isimiz
olarak gordugumuz seyleri yaparak hareket ederken biz kendi organizasyonumuz
igindeki kisiler — astlarimiz, rakiplerimiz hatta denetgilerimiz — icin rol modelleri
olustururuz. Bir yoneticinin lider olmasi gerektigi konusunda ¢ok sey soylenmis ve
yazilmistir. Gergekte ise, tek bir yonetimsel faaliyetin liderlik oldugu sdylenemez ve
hicbir sey tek basina ornek olusturmaz. Degerler ve davranis normlari sadece
konusarak veya memorandum hazirlayarak aktarilamaz, ancak bunlari yaparak ve
mutlaka astlarinizin gorecegi bir sekilde yaparak etkin bir sekilde aktarilabilir. Bu
sebeple igletmenin her boliminde c¢alisan insanlarin yaptiklarinin ne oldugunu
detayli bilmelisiniz. Eger benim gibi hemen hemen tum caligsanlarin isletme igindeki
gorevini detayl bilir hatta bunu yapabilecek durumda olursaniz yonetim gtciniz gok
etkili hale gelir.

Tum yoneticiler etki yaptiklari gorinebilecek sekilde davranmak zorundadirlar, ama
bunu kendi yontemleri ile yapmalidirlar. Bazilarimiz buayUk gruplarla ¢aligirken ve bu
sekilde duygularimiz ve degerlerimiz hakkinda konusurken rahat hissederler.
Bagskalari insanlarla daha sessiz, daha entelektlel bir ortamda birebir galismayi tercih
eder. Bunlar ve diger liderlik stillerinin hepsi aslinda gegerlidir, ama ancak biz kendi
organizasyonumuzda bulunan Kkisiler i¢in rol modeli olugturma ihtiyacini anlar ve
surekli vurgularsak caligir.

Yukarida tanimladigim liderlik tipinin sadece buyuk igletmelerde uygulandigini asla
disunmeyin. Telefonda surekli olarak kendi arkadaslari ile konusan kuguk bir ofisteki
bir sigorta acentesi kendisi igin ¢alisan herkese izin verilen hareket konusunda bir dizi
deger iletmis olur. Diger taraftan, kligik ya da buyuk bir sirketteki isini ciddiye alan bir
denetimci, ¢alisanlari igcin en degerli yonetici degerinin érnegini olugturur.

Bir yoneticinin gorevinin buyuk bir kismi kaynak tahsisine ayrilir: isgucu, para ve
sermaye. Ancak bir ginden digerine tahsis ettigimiz en 6nemli tek kaynak ise
zamanimizdir. Prensip olarak daha fazla para, daha fazla igsgliclu veya daha fazla



sermaye her zaman kullanima sunulabilir, ancak zaman her birimizin sahip oldugu
tek mutlak sinirli kaynaktir. Bu nedenle tahsisi ve kullanimi énemli duzeyde dikkati
hak etmektedir. Bana gore, zamaninizi nasil kullandiginiz, rol modeli ve lider olmanin
en onemli 6gesidir.

GUnumu planlarken mutlaka bazi zaman dilimlerini “serbest zaman” olarak belirlerim.
Gun akisi icinde bunlari gereginde son anda planlanan musteri ziyaretleri veya kendi
kigisel egitimim igin harcarim. Boylelikle planlanan disinda bir olguyu tartigmak ve
degerlendirmek icin de zaman bulabilirim.

Haftanin her guni zamanlama ve igerik agisindan farkli bile olsa, benim siradan bir
gunum igin, ¢gogunlugu bilgi toplama ve dagitma; ancak ayni zamanda karar verme
ve yonlendirmelerden olugan faaliyetlerden bahsedilebilir. Zamanimin yaklasik Ucte
ikisinin birebir gorigmelerle veya toplantilarla gectigini gorebilirsiniz. Toplantilarda ne
kadar ¢ok zaman gecirdigim konusunda dehsete kapilmadan Once bir soruyu
yanitlayin: faaliyetlerden herhangi birini — bilgi toplama, bilgi verme, karar verme,
yonlendirme ve rol modeli olugturma — bir toplantinin disinda gergeklestirebilir
miydim? Yanit elbette “hayir” olur. Toplantilar yonetimsel faaliyetler icin bir firsat
yaratir. Baskalari ile bir araya gelmek tabi ki bir faaliyet degil, bir ortamdir. Bir yonetici
olarak siz isinizi bir toplantida, bir memorandum ile veya o konu igin bir hoparlor ile
yapabilirsiniz. Ancak basarmak istediginiz sey igcin en etkin ortami segmek
zorundasiniz ve toplantilar da size en blyuk faydayi saglayandir.






BOLUM 2. ISLETME YONETIMI

Kimler Ticarete Atilmah?

Baslangic asamasinda sifirsiniz... Bunu kabul edin. Bilgi mutlak degildir ve zaman
icinde degigir. Ticari bilgiler de degisir. Bu sebeple her gin yeni bir sey
o6greneceksiniz, bunu bastan kabullenin. Eger “biliyorum” derseniz hata yapmaya
baglarsiniz. Kimler ticarete baslamali? Bu bilgiyi kitaplarda bulmazsiniz. Is hayati,
isletme yonetimi ve benzer bilgileri igeren kitaplarin gogu tercimedir ve dogal olarak
bu soruya verilecek cevaplar o Ulkeye has olacagindan “kimler baglamali” diye bir
bilgiye sahip olmak zordur.

Tabii ki her insan ticaret yapabilir ama karaktere gore baslangi¢c surecleri ve
karsilastiklari zorluklar degisir. Ornegin sunlari sorun kendinize: “Cocuk iken
oynadi§iniz oyunlar ne Uzerineydi? ilkokulda arkadaslariniza bir seyler sattiniz mi
veya daha sonralar1?” Ticaret hemen hemen her bilgi gibi biraz genetiktir de. Ancak
genlerinizde nerde ne oldugunu bilemeyeceginizden bunu da anlayamazsiniz. Donun
bakin kendinize daha 6nce hig ticaret ipuclari gérdiintiz mi gegmisinizde?

Dogal olarak, ticaret yapmig, 6zel sektorde calismis anne babalarin ¢ocuklari daha
avantajlidir. Memur bir aileden geliyorsaniz zorlanirsiniz. Risk almayi, kar edebilmeyi
ogrenmek once ilk aile egitiminden baslar ister istemez. Ornedin ben memur bir
aileden geliyorum, belki bu sebeple ticarette tutucuyumdur. Risk almayi ¢cok sevmem.
Ticarete Ozel bir ilginiz olmali, yapmay! istemelisiniz. Yillarca once bir gun, toplanti
yaptigimiz bir sirada, Escort'un sahibi ibrahim Ozer'e gelen bir telefon konusmasini
dinlemistim. Arkadasina ayakustu 3—4 bilgisayar satti ve bundan gergekten buyuk
zevk aldigini hissedebiliyordunuz.

Benim cocuklarim daha 8-9 yagslarindayken dolar-mark (o zamanlar mark vardi!)
paritesinin ne oldugunu biliyorlardi. Mutlaka ailede ¢ok sey ogrenirsiniz. Bazi
insanlarin basitce sdyledigi gibi “ticari durtstlugu” veya daha detayli anlatmak
istersek “itibarin ne oldugunu” ailede 6grenirsiniz.

Diyelim ki ailede ticaret yapan yok; evet bu bir dezavantaj ama yine de siz
ogrebilirsiniz. Bu durumda mUmkun olan en kisa zamanda is hayatinda calismaya
baslayin. Maasl c¢ahsin ilk olarak, mutlaka! ilk calisma yillarinizda mimkin
oldugunca paraya yakin durun. Bakin bu bilgiyi de diger kitaplarda bulamazsiniz!
Eger ticaret yapacaksaniz paraya eliniz dedsin. Ornegin satis departmaninda galisin.



Mal satin, kér edebilin, fatura kesin, parayi ¢eki tahsil edin. Fiilen paraya degin. Eger
paraya degemiyorsaniz ticaret yapmayin.

1994 krizinde Erkan adli ¢ok sevdigim; ¢cok durust, akilli ve bilgili, elektronik yluksek
muhendisi bir arkadasimla bir sirket kurmak istedik. Bir yil kadar birlikte ¢calisarak onu
ticarete alistinyorum. Arkadasim sektorde deneyimli ve tam anlamiyla bana
guveniyor. Elindeki tim parayl -tahmin ederim 50.000 USD gibiydi- ¢ikardi bana
verdi. Bir yil kadar galistik. O zamanlar sadece montaj yapiyoruz. “OEM” dedigimiz
(her nedense OEM olarak kalmistir bu isin adi) is daha yeni basliyor. Arkadasimla bu
isi yapacagiz. Artik sirket kuruldu, resmi olarak calismaya baslayacagiz, aradan da
bir yil gegmis, birbirimizi ticaret iginde de gormusuz, tanimisiz herhangi bir problem
yok. Arkadas o hafta baktim sikintili. Kusmaya falan basladi. Cektim ofis disinda
konustum. Dedigi tam olarak suydu; “Niyazi ben sana ¢ok guveniyorum, sakin yanls
anlama ama kendime glvenemiyorum! Sen vadeli ¢ek yazip aksam eve gidip
uyuyorsun, ben o ¢geke imza atsam, o aksam uyuyamam.” Hemen tum parasini geri
verdim ve o ticarete baslayamadi.

Once kendinizi dinleyin, gegmisinize bakin, karakterinize bakin... Rahat bir insan
misiniz, yoksa pimpirikli misiniz? Risk alabilir misiniz, risk aldiginiz aksam uyuyabilir
misiniz? TUm bunlari tartin, basta séyledigim gibi bu yol zor bir yoldur. Onceliklerinizi
elden gegcirin. Evet, ticaret yapabilirsiniz, evet 1 milyon YTL’ de kazanabilirsiniz, ama
belki de maasli olarak bir yerde c¢alismak sizin i¢in daha iyidir. Belki eve
dondugunuzde isinizle ilgili her seyi, kafanizi bile sirkette birakabilmeyi istiyorsunuz.
Belki de daha mutlu olursunuz. Bunu sadece siz bilebilirsiniz.

Eger ailede ticaret yapiliyorsa, bulunmaz firsat! Hemen aileye yanasin. Konu ne
olursa olsun. Ticaretin temel taslari degismez, babanizin veya aileden herhangi bir
yakininizin size karsiliksiz sunacagi bilgileri binlerce USD 6deyerek kazanamazsiniz.
Onlara danigin, detaylari sorun. Hangi musteri ile ne konusuyor, davraniglari nedir?
Parayi nasil kazaniyor, nasil tutuyor, nasil plan yapiyor, “deger” nerede ve degeri
nasil olusturuyor? Bunlari sorgulayin. Ona da sorun, belki birgok seyi dogdal olarak
yapiyordur ama inanin bilir. Sizin kitaplardan 6grenemeyeceginiz bircok seyi o
yasayarak ogrenmistir.

Eger ailede bu 6zellik yok ise, mutlaka daha tahsiliniz surerken, bir isyerinde maasgl
olarak calismaya baslayin. Ticaretin bir patinaj slresi vardir; bu vakti daha okurken
mimkin oldugunca erken gecgirmek sizin icin avantajdir. Ustelik egitilirken en
azindan geciminizi saglayacak kadar para da kazanirsiniz. Bu sure¢ iginde
degerlendirmeyi 6greneceksiniz. Elestirme, degerlendirme ve slizgecgten gecirme ¢ok
onemlidir. Bunlari detaylar ile anlatacagim. insan iligkilerini égrenirsiniz, ticari bir
cevreniz olur, pratik bazi degerleri elde edersiniz. Kaginiz agik fatura ile kapal fatura
arasindaki farki biliyor? Agik fatura bedeli tahsil edilmemis sirket kasesi ve imzasi Ust
tarafta olan ticari evraktir. Kapali fatura ise bedeli tahsil edilmis olup kase ve imza en
alttadir. Bu 6rnegi misafir konusmaci oldugum bir MBA programinda anlattigimda
programin 6gretim gorevlisi de dahil tim 6gdrenciler bu kadar pratik bir 6rnedi ¢ok
sevmiglerdi. ilk calisma hayatinizda bulunacaginiz ticari ortamlarda her zaman
sizden daha yasl ve daha tecrubeli insanlar ile kargilagsma imkani bulursunuz. Kendi
bulundugunuz c¢evreden hatta o fasit daireden c¢ikin, belki de cahil diye hor
gorduguniz bu insanlarla konusun. Alt yapilari kuvvetli olmasa bile ¢ok faydalidir.



Bir gin oglum ile taksiye bindik, o zamanlar en fazla 10 yaslarinda. Ben taksici ile
konusuyorum. Ona kag paraya c¢alistigini, hangi sureler isbasi yaptigini, kilometrede
ka¢ para yaktigini, patrona ne 6dedigini falan sordum. Yol boyunca konustuk.
indigimizde oglum saskinh@ini saklamayip bana sorudu. “Neden taksici ile bu kadar
ilgilendin baba ?” Ona anlattim... Her taksici bir ticari isletmedir ve o yasli adam bu
ticari igletmeyi bir sekilde donduruyor ve para kazaniyor. Bilgilerimizi paylastik. Bu
onemlidir, herkesten bir seyler 6grenebilirsiniz. Girdiginiz her igletmeyi degerlendirin,
her isletme sahibi ile mimkin oldugunca konusmaya calisin. Gézunuzin 6ndnde
koskoca bir dlnya agilacaktir.

Belirli bir yastan sonra bizler artik ilk 3 — 5 dakikada igletmenin tim hatalarini
gbriiriiz. Gegen giin cocuklarimla disarida yemek yedik. Esim istanbul’da degildi, ben
yemek yaparim ama o aksam yapmadim iste... Lokanta kuguk bir igletme, ev
yemekleri yapiyor. Cikinca hemen sordum; “Hata nerdeydi?” Cocuklarim esas olarak
yemeklerin pahali oldugunu falan sodylemiglerdi, ufak tefek dizglin bir seyler
yakaladilar ama esas hata “havalandirma” idi... Ufak bir diikkan ve son derece gtler
yuzlu yaklasan iki bayan is kadini, ama fosur fosur sigara igiyorlar! Bazen disaridan
bakabilmek ¢ok dnemlidir. Bu tecribeye sahip olabilmelisiniz.

Nasil Baglamah?

Basit bir is ¢evreniz oldugunda, belirli temel bilgilere sahip olmaya basladiginizda
yavas yavas nasil baslayacaginizi disiinmelisiniz. Once okumaya baslayin.
Egitiminiz ne olursa olsun, doktor bile olsaniz ve eger hastane agmay! planliyorsaniz,
okumaya baslayacaksiniz. Oncelikle isletme Bilgisi ders kitaplarini okuyacaksiniz.
“Ticaretin temel prensipleri okunarak o6grenilmez” veya “Ben kitap okuyamam”
diyorsaniz bu kitabi hi¢c okumayin. Size bir sey katmayacaktir. Unutun!

Eger aileniz yaninda veya bagka bir girkette caligirken, bir yandan ticaretin temel
prensiplerini 6grenirken bir yandan da igletme ve muhasebe okumazsaniz bugunku
ortamda basarili olamazsiniz. Bundan 10 yil veya 20 yil 6nce, duinya daha bu kadar
kiresel degilken, is hayatinda sadece sizin bildiginiz bazi bilgilerden (6rnegin hangi
mali kim Uretiyor, kaca veya hangi mal nerde ne eder) para kazanabilirdiniz; ama
artik igletme yonetimi ve bundan da ote bazi teorik bilgileri bilmeden baslamaya
¢alismak zordur. Tarihte benzeri gorilmemis bir segenek bollugu i¢inde yasiyoruz.
Uretilen her Grtin kaliteli, pazarlanan her Griin Diinya'nin her késesinde ¢ok rahat
bulunabilmekte ve her Urlin rekabetgi fiyatlar ile saglanabilmektedir. Bu sebeple her
bluyuklukte isletmelerin once "deger katmaya" gayretleri esastir.

Oncelikle “deger’ nedir, bunu algilamaniz gerekir. Bir deger olusturmadan kar
edemezsiniz. Ornedin Anadolu’da bir sehirde is kurmak bazen dezavantajlari da olsa
aslinda ayni zamanda bir degerdir de! Evet, istanbul'da biiyiik bir markette 100 YTL
olan bir Urtn belki sizin bulundugunuz bir sehirde 110-120 YTL’dir. O urini getirmek
bir degerdir. Bakin blylk sehirlerde bakkallar neden kapandi, kapaniyor. Clnku ev
hanimlarinin érnegin peynir almalari igin bakkal disinda bir segenekleri yoktu.
Arabalari yoktu, gidip topluca aligveris yapabilecekleri marketler yoktu. Bakkalin mali
temin edebilmesi bir degerdi. Goruldugu gibi deger bir mali temin etmek, bir mali iyi
fiyattan temin etmek, kaliteli mal temin etmek, bir hizmeti sunmak, iyi fiyattan sunmak
ve daha da 6nemlisi uygun bir fiyattan sunmak bir deger olusturmaktir. Sadece sizin
bildiginiz bilgi de degerdir. Know-how bir degerdir. Toplumlar teknolojik olarak
gelistikge mal bedeli duser ve bilgi, know-how degeri artar.



Nasil bir deder olusturacaksiniz? Deger nerde? Bu ¢ok dnemli; bunu kurgulayin,
hayal edin. Hayal etmeyen insan girisimci degildir. Ancak dikkat edin, hayallerinin ne
kadarinin gercekgci oldugunu bilen girisimci ayakta kalir, o girisimci iyidir. is kolunu
belirlemek, yalniz mi galisacaksiniz yoksa bagka ortak mi bulacaksiniz, bunlari tespit
etmek hayal edeceginiz suregler igcindedir. Ancak bunu gencken yapin. Neyi hayal
ederseniz edin, neyi deger gorurseniz gorun, evet baslarsiniz ama esas degeriniz
yasinizdir. Bakin elinizdeki en degerli sey zamandir. Mutlaka defalarca
yanilacaksiniz, sirketler kuracaksiniz, ortakliklar gecireceksiniz, planlar yapacaksiniz,
islere atilacaksiniz ve hayat sizi degistirecek, yoguracak, para kaybedeceksiniz, ig
glicli kaybedeceksiniz ama en énemlisi zaman kaybedeceksiniz. Ogrenmeniz igin bu
tecrubeleri elde edebilmeniz igin geng olmalisiniz.

Eger finansmaniniz yoksa bu iyidir. Sasiracaksiniz ama bu guzel bir seydir, firsatgi
bir dusuncedir ama gergektir; riskiniz azalr. Egder paraniz yoksa onu
kaybedemezsiniz. Higbir ticari kurum durdugu yerde kaldiramayacagi bir buyuklikle
batmaz. Zarar edersiniz, belki ¢ikis yolu da bulamazsiniz ancak en koétu durumda
size kredi veren her kim ise, saticilar, bankalar veya diger Kkigiler, ticaretin temel
kuralina uymuslardir. Kimse size kazandigindan veya kazanabilecedinden fazla kredi
vermez ve vermemistir. Bu nedenle de kaybedecekleri para onlari sarsmaz. Ancak
kendi paraniz var ise durum degisir. Onu kaybedebilirsiniz. Eger sermaye olarak
disunduguniz elinizdeki paraylr o gline kadar herhangi bir baska faaliyetten veya
calisarak siz kazanmis iseniz, gegmis olsun; zaten ticarete girmezsiniz! Hi¢ hayal
kurmayin, maasl g¢alisarak bir sekilde kazanilan bir para zaten sizin ayni zamanda
“yash” olmaniz demektir. Risk alamazsiniz, almayacaksinizdir. Alismiginizdir maasa,
gidin paraniz ile hisse senedi alin, sdyle IMKB 30 veya ilk 100 sirket hisseleri... Siz 0
yasa gelmisiniz daha ticarete yeni giriyorsunuz, onlardan daha fazla para kazanacak
kadar bu isi biliyor musunuz? Olamaz!

Finansiniz aileden geliyorsa mutlaka bir buylugunuz ile agabeyiniz ile yakininiz ile
ticarete girin. Ilk deneyiminiz bu olsun. Birakin sektdr onun sectigi olsun, birakin o
biraz fazla kazansin gérinudrde. Ama birine yanasin; ona yapisin. Ve en dnemlisi ise
atilirken gegiminden sorumlu oldugunuz kendi ailenizi destekleyecek bir bagka kisi ile
beraber yola ¢ikin. Kuracaginiz isletmenin baslangicta ailenizin gegimini tGstlenmesini
duisunmeyin. Bu bir regetedir. Detaylarini daha sonra verecegim. Yasayacaklarinizi
anlatmaya baslayinca...

Hangi sektor?

1980’li yillar, o zaman benim ve ortaklarimin bir gsekilde iliski kurdugumuz bir
blylgimiz Korkut Ozal ile bir siire ticaret yaptik. Bize o zamanlar “mutlaka egitim
veya saglik sektérliine girin” diyordu. Gergekten biz onun bu dedigini o gunlerdeki
“keskin ve parlak” zekdmizla pek anlamadik ama simdi geri donup baktigimda ayni
gayreti ve zamani Orneg@in bir egitim isinde harcasaydik belki de on misli fazla
varligimiz olurdu, bunu ¢ok net bir bicimde gorebiliyorum. Hayatimda hi¢ firsatci
olmadim, herhangi bir seyi veya hizmeti degerinin altinda satin almadim; ama keske
Korkut Ozal'in verdigi o ipucunu anlayabilseydim ve o firsati degerlendirebilseydim.

Eger beni taniyorsaniz ve eger inaniyorsaniz siki durun ve dinleyin. Bilgisayar veya
IT sektorunu bos verin, sagmalamayin! Onunuzde koskoca bir dinya ve dopdolu bir
yasam var, biz girdik sektore, dnce cahildik, anlamadik, sadece bunu biliyorduk ve o



gunkd kosullarda yilda 300 bilgisayar satarak her yil bir ev satin alacak kadar para
kazanabiliyorduk. O dénemler baskaydi, bugunki kosullar ile sakin ha ithalata dayali
bir is kolunda zaman ve dirsek c¢uUrutmeyin. Size Oyle regetelerim var ki bana
inanacak, dediklerimi yapacak arkadaglar i¢in bu ig kollari varken bir ucu ithalata
dayali is koluna girmek tamamen sagmalik...

Dusunun once yasami dusunun, Tarkiye'yi disundn, neye ihtiyacimiz var, neyimiz
var ve deger nerde? DOnlp internetten gazetelerin ekonomi koselerini okuyun. Hala
goremediniz mi?

Oncelikle "vizyon" kelimesinin anlamina sdzlilkten bir bakin. internet sitelerinden
sirket vizyonlarina ait makaleleri okuyun. Vizyonun kelime anlami genig gorus, ileri
gorastur. Vizyon sahibi olmadan ticarette basarili olamazsiniz. Mutlaka ileri goruslu
olmalisiniz, her asamada daha ilerisini dustUnebilme yetenegine sahip, gelecege
yatirim yapan insanlar ticaret yapabilirler.

Vizyon igin size bir 6rnek verecegim, ancak detayli okursaniz ne dedigimi
anlayabilirsiniz. Cam nedir biliyor musunuz? Cam bir anlamda viskozitesi
(akigkanligi) ¢ok dusuk bir sividir. Yani bildigimiz cam, hani su pencerelerimize
taktigimiz veya benim vizyon ornegi icin is kolu olarak sectigim optik lens Uretiminde
kullanilan camlar aslinda bir anlamda sividir. Ve bildiginiz gibi sivilar akarlar, yani yer
cekiminden etkilenirler. Pencerelere taktigimiz camin yercekiminden etkilenerek
seklinin bozulmasi gozle goérulen bir etki yaratmaz. Daha dogrusu bu etki yillar sonra
ancak hissedilebilinir, ¢ok eski camlardan baktiginizda bozulmus bir goérunta
gorursuntz. Ancak optik lensler igin durum baska, calisma prensibi agisindan bu
lenslerin ¢ok ¢cok diuzgln olmasi, yani fiziksel olarak ¢ok ¢ok eski olmasi lazimdir.
Burada camin kimyasini bilmeyenler i¢in anlatayim, camin viskozitesi yillar gegtikge
yavasliyor, yani bu ig kolunda 30 yil beklemis camlar ¢ok ¢ok kiymetli.

iste bu sebeple Sony gibi bir diinya devinin bile Carl Zeiss optik lenslerine ihtiyaci
var! Gunku Carl Zeis 150 yil 6nce bunu fark etmistir ve yikilamaz... Bugun ¢ok
hassas kesilmis cam depolamaya baslasaniz ancak 30—40 sene sonra Carl Zeiss ile
rekabet edebilirsiniz.

iste vizyon budur, dyle “2-3 arkadas birlestik bir sirket kurduk..” diye yola
cilkamazsiniz. GUunumuzde bu da bir gerektir ama vyeterli degildir, hi¢ degildir!
Oncelikle dinleyin; dinlemeyi ve 6grenmeyi 6grenin. Neye ihtiyacimiz var? Toplum
bundan 10 sene sonra 20 sene sonra en ¢ok hangi konularla ugrasacak? ihtiyaglar
neler olacak? Bunlari kestirmeye c¢alisarak is kolu segin. $Sansinizi arttirin!

Birinci dnerim tabii ki enerji. Dunya konjonkturine baktiginizda 11 Eylul donum tarihi
ile DUnya'da bundan sonraki 10 veya 20 yil igcinde toplumlari en ¢ok ilgilendiren
konunun, ihtiyacin enerji olacagini gorursunuz. Eger egitiminizi tamamlamadiysaniz
bu yone egilin. Hangi meslegi sectiginiz onemli degil. Kimya, fizik, igletme veya
teknisyenlik. Bu konuda calisan sirketlerle ilgilenin, bu konudaki makaleleri okuyun,
kendinizi yetigtirin. Enerji deyince onunuze bir derya agilir. Fosil yakitlardan elde
edilen enerjiler bildiginiz gibi artik tikenmektedir. Simdi bakmayin petrol fiyatlarinin
tarihin en yidksek rakamlarina ulastigina, sizler gengsiniz, bakin goéreceksiniz Orta
Dogu’nun petrol zengini Ulkelerinin elinde kalacak o enerji kaynaklari. Ama mutlaka
once bir sicak savas yasanacakitir.



Dunyaya bakin, siyasete girmeden anlatmaya calisayim, Avrupa Birligi, yukselen
degerler; demokrasi, esitlik ve hurriyet geride kalmigtir. 11 Eylul donum noktasidir,
neden Amerika, tim bu degerlere liderlik eden hurriyetler tlkesi Amerika, elinin tersi
ise bunlari bir kogseye koydu? Cevap enerjidedir. Bu degerlerin hi¢ 6nemli olmadigi
Cin en ge¢ 2010 yilinda ekonomik olarak Amerika'ya yetisecektir. Dastnin ki Cin
toplumu Amerika gibi yasayacak olsa, o paralelde petrol tiketse dunya fosil yakit
rezervleri en fazla 3-5 yil dayanabiliyor. Birakin o kadar petroli ¢ikarmayi bunlari
Cin'e tagsiyamazsiniz bile. Cin'in bu ekonomiyi ayakta tutabilmesi igin enerjiye ihtiyaci
var. iste bu sebeple iran krizi var (Cin'e en cok petrol satan (ke iran'dir) iste bu
sebeple Cin son birka¢ yilda sinir komsulari ile var olan tim sinir anlagsmazliklarini
¢6zdl. Bu sebeple Cin'de buyuk bir egitim seferberligi var ve Cinliler Amerikan parasi
ile oynuyor. Dunyada petrol Uzerine gok buyuk k&git oyunlari oynaniyor ve mutlaka
daha dibe vuracak (blyuk ihtimal bir yoresel sicak savas yoluyla) alan var.

Enerji Turkiye'nin de dnundeki en onemli sorun, hayat bunun tzerine sekillenecek, is
hayati da. Biyolojik enerji Uretimi, guines enerjisi, rizgar enerijisi, dodal kaynaklardan
enerji elde edilmesi, nikleer enerji... Tabii ki size nukleer enerji santrali kurun falan
demiyorum. Bu biraz zor ama is hayati o kadar farklidir ki biz hep sunu deriz: Bir
ucundan sizde tutun!

Ornekler mi istiyorsunuz? Elektrik enerjisi ile calisan otomobilleri inceleyin; bunu
genisletin, tim araglari, hibrid otomobilleri inceleyin. Bir gin belki bir arag
tasarlarsiniz, giilmeyin; daha din aksam seyrettim ingiltere'de bdyle bir arac
tasarlayan siradan muhendis aracin uretimine baslamig. Hibrit motorlu araclari
inceleyin, bunlarin akumulatorlerini inceleyin, batarya sarj cihazlarini inceleyin,
bundan 10 sene sonra park yerlerinde sarj cihazlari olacak, herkes arabasini park
ettiginde belki de kumbaraya atacaklari para ile bataryalarini biraz sarj edecekler.
Kim bilir belki boyle bir park yeri agan ilk siz olursunuz. Bakin Almanya gibi
Turkiye'nin Ugte biri kadar gunes alan bir Ulkede bile her evin Ustunde bir gunes
enerjisi Isitma sistemi var. Cok guzel dedil mi? Bizde inanilmaz bir kapasite var ama
biz farkinda degiliz. Osmanh c¢ocuklariyiz ya, Almanlardan zengin oldugumuz igin
dnemsemiyoruz.

Hidrojen enerjisini inceleyin; temiz ve guglu. Pahali olmasi énemli degildir, yarin seri
uretildiginde maliyetler cok farkli olabilir. Kimyasal gaz Uretimlerini inceleyin, Turkiye
ister istemez sanayilesiyor, bu sanayi kollarinda her zaman farklh gazlara ihtiyag var.
Bunlari su anda sanayi tupleri ile satin aliyorlar ve eger bu uretim tesislerini kendileri
kurarlar ise dikkat edin sadece ve sadece 2 yilda kendisini amorti ediyor. Bir drnek
daha vereyim yarin kullandigimiz otomobillerin lastiklerine hava degil bagka bir gaz
basacagiz. Cunklu bu gaz ile doldurulmus lastiklerin dmrtu ¢ok daha uzun oluyor.
Ustelik bu gaz yine hava ayrigtirilarak yapiliyor. Yani hammaddesi de haval!

RuUzgar enerjisini inceleyin, burada veya benzer enerji Uretiminde dunyanin farkli
ulkelerinde var olan sanayi kuruluslarinin temsilcisi olmaya c¢alisin. Onlari buraya
gekin. Alin size milyonlarca USD.

Enerji sizi sarmadi mi? O zaman ticarette abonelik sisteminin ne olduguna bakin.
Bunu 6grenin! Sunu anlatmak istiyorum: Artik mali Gretmek ve mali satmak énemli
degildir. Burada ancak uretici biraz para kazanabilir, 100 USD’ ye dismus bir yaziciyi



alip satarak para kazanmaya calismak bir hayaldir. Onemli olan bu mali kullananlari
abone etmektir. Yazici i¢in kartusa abone etmektir, fotokopi cihazi igin tonere, ADSL
aboneligine, dergi aboneligine veya kredi karti aboneligine. Finansbank yillarca
yuzbinlerce musterisine ¢ok ¢ok ucuz fiyatlarla kredi karti imkanlari sundu ve belki
sadece birka¢g milyon USD, kaybetti ama ne oldu banka satilirken; kag¢ kredi kart
abonesi var, ona bakildi... Telekomlnikasyon hizmetlerine bakin, SW yazin ama
satmayin kiralayabilecek bir SW olsun, siz abone edin insanlari. Insanlar size
baglayacak, slrekli hizmet veya sarf malzemesi saglayacaginiz abonelik sistemine
kafa yorun.

Simdi sizlere birkag 6rnek daha verecegim. Geg¢misten hatiralar ile... 1986 veya 1987
yilinda -o zamanlar Danisman A.S sirketinin kurucu ortaglyim- ¢ arkadas baliklama
dalmigsiz is hayatina debeleniyoruz. Singapur'dan IPC marka bilgisayarlar ithal
ediyoruz. Ayda 30-40 adet satiyoruz ve o zamanlar icin az sayilacak (6lumcul
nitelikte) bir kar marji ile (bugun igin hayal) brut %18 kar pay! ile mal satiyoruz. Ayda
9-10.000 USD gelirimiz var ve blylk ihtimalle de giderimiz daha fazla. Sirketin
bilanco defter degeri belki olmus eksi 150.000 USD.

GUmruklerde o zamanlar basit bir vergi var, eger bilgisayari komple getirirseniz %20
vergi! Ve efer parca parca getirir, burada monte ederseniz, bu vergiden
kurtuluyorsunuz. Bunu yakaladik (Sadece biz degil o gun Uretim yapmaya baslayan
birgok sirket de ayni zamanda yakaladi, bunlardan sadece Escort ve Aidata su anda
var.) Hemen kalkip Singapur, Taywan, Hong Kong dolagtik, tum uretim sdreglerini
inceledik, kafamiza kazidik yapilanlari, dnce yine ¢alistigimiz firma, IPC'den ayni PC
urinunu ancak demonte olarak satin aldik; gumruklerdeki %20 vergi avantajini
kullandik. Daha sonra onlar taklit ettik. IPC nereden kasa aliyor; Song Cheer. Gittik
bu Ureticiye USD 10.000 verdik ve ayni 6n paneli bize yapmasini sagladik. Klavye;
BTC'den aliniyor, gittik onlardan klavye aldik, monitérler EMC'den... vs. Bir ay icinde
ayni urinu Turkiye'de monte ederek ayni fiyat listesi ile kar marjimiz % 160’a ¢ikti.

iste benzer firsatlari sizde yakalamalisiniz. Herkesin yaptigini siz bugiin baglayarak
yapmaya baslarsaniz Car Zeiss'lar her zaman sizden 150 sene 6nde olacaktir. Siz
farkli bir deger yaratmalisiniz. Digerlerinden dnde olacak farkh bir deger.

1992-1993 yillari; o zamanlar "OEM" denilen sektdr daha yok, tum pargalar ithal
ediliyor ama her marka Ureticisi kendi ithalatini kendi yapiyor. Biz basladik ilkdnce
anakart ithalatina ve kendi montaj adetlerimizden daha fazla ithal edip anakarti diger
ureticilere satmaya. Diger sirketler de, 6rnegin kasa ithalati yaptilar, monitor ithalati,
vs. ve bu sekilde bugin “OEM” denilen sektor dogdu. Bu bir deger, siz deger
olusturuyorsunuz. Yetmedi...

O zamanlar bilgisayar islemci CPU modelleri 386SX/DX'ler var yururlikte ve
bilgisayar anakarti ile bitlinlesik ithal ediliyor. ilk SMT (Surface Mounted Technology)
anakarti elime aldigimda bir hafta rlyalarima girmisti hi¢ unutmam. Mantik olarak
CPU'nun anakart Uzerinde gelmesi ¢ok anlamsiz. Cunki Intel'in Tayvan DistribGtora
yine Tayvan'daki Ureticiye bunu satiyor, onlar da bize. Yani bir el daha fazla giriyor ve
ustelik stok tutmasi daha zor ve planlamasi da zor... Bu CPU'lari Turkiye'deki
Intel'den satin almak lazim. O zamanlar 16Mhz hizinda 25'ler ve 33MHaz hizinda
CPU’lar var. Bunlardan farkh farkh adetlerde satiliyor ve siz farkli adetlerde ithal
etmek zorundasiniz. Halbuki bu islemcilerin takilacagi anakartlar ayni!



Cok iyi hatirhyorum, o zamanlar Intel distribitdéri olan Empa'nin sahibine bunu
telefonda anlatamamigtim. Bir anakarti aldik gittik ve gosterdik. Bu kartlarda CPU'nun
DIP soketi (islemcinin takilacagi soket) olabilecegini ve CPU'nun da artik yurt icinden
satin alinarak Turkiye’de takilabilmesi gerektigini... Ne oldu? Bu fikirden koskoca bir
Empa dogdu ve bizim OEM sektérii... Fikri yakalamalisiniz. ihtiyaclari
anlayabilmelisiniz. Firsatlari gérebilmelisiniz.

Telekomiinikasyon 6zellesti! Ne anlama geldigini biliyor musunuz? Ogrenin; énliniize
bir baska deniz acilacaktir. IP telefonlar, yer/konum belirleme sistemleri, GSM
araclari, yazihmlar. Leb-i derya! Siz eger yakalamayi bilirseniz. Karasal yayin
basliyor Turkiye'de, ne oldugunu biliyor musunuz? Araciniza bindiniz, bir adrese
gideceksiniz, sokak adini aracinizdaki bilgisayara yuklediniz size saga dénun, 100
metre sonra kavsak var, buradan sola donin seklinde yénlendirme yapiyor. Bunlar
basit demeyin, zaten 10 yildir vardi. Evet, ama kag¢iniz bunun karasal yayin ile
yapildigini biliyor? Belki yarin arabaya bindigimde Acibadem trafigini veya Kozyatag
trafigini goriip ona gére yola ¢ikacagim. iste bunu yakalayin. Ornegin GSM antenleri
ile yon bulma ve konum belirleme. Sesli yanit sistemleri... Basim dénlyor; BT sektorl
bugln hi¢ olmadigdi kadar firsatlarla dolu.

BT sektorunde birakin NoteBook satmayi ve para kazanmay! ummayi. Onun yerine
NoteBook aksesuvarlari satmayi planlayin. Eger ciddi iseniz arastirin, yuzlerce,
binlerce kaynaktan sadece bir otomobil parasi kadar butge ile (BT sektérinde tim
klguk igletme sahiplerinin otomobilleri var ve c¢ogunun markasi/modeli benim
arabamin modelinden daha guzel ve pahali!l) bu aksesuvarlarin ithalatini
yapabilirsiniz. NoteBook bataryalari ithal edin, biraz daha mi ileri gidebiliryorsunuz;
iPOD aksesuvarlarina girin. Tamam, o kadar ileriyi hayal edemiyorsunuz baslangigta
sadece bunlari ithal eden sirketler ile yurt icinde ¢alisin. Karliliginizi artirin.

TuUketici elektronigine girin. MP3, MP4 calarlar ve bunlarin aksesuvarlari,
Navigatorler, PDA'ler, Flash diskler, digital kameralar ve bunlarin flash memory
modulleri ve aksesuvarlari..vs yuzlerce ornegi var. Digital karasal yayin cihazlari ve
uygulamalari alanlarina girin.

DVD ve HD DVD, BluRay kayit sistemleri, yiksek kapasiteli ag depolama birimleri,
SW ve HW Juke Box'lar, veri ambari (NAS) sunuculari, video ve gorinti isleme
birimleri (HW ve SW) gibi innavatif Grin ve hizmet alanlarinda ¢aligin. Digital sinema
ve seslendirme sistemleri, presantasyon sistemleri Uzerinde kendinizi yetistirin.
Endustriyel bilgisayarlara, dokunmatik ekranlara, sanayi tipi anahtar teslim projelere
girin.

Internet UrUnlerine girin, lebiderya, dipsiz kuyu hublar, switchler, VoiceOver IP,
internet kameralar, video konferans sistemleri, guvenlik donanimlari ve guvenlik
yazihmlari, ip santraller, linux tabanli internet sunucular, skype urunler, her turld
gataway cihazlar, sunucular... vs.

Acik ve net bir 6rnek verecegim. Buglin herhangi bir sunucuyu yonetmek igin bir tus
takimi ve bir monitér lazim, degdil mi? Tus takimi Gretim maliyeti kabaca $ 4, ekran ise
LCD 17" $ 120. Uretici karlari tus takimi icin 20 cent ve LCD icin $10. Buraya
Turkiye'ye gelip kiglk bir bayiye kadar bu degerler sadece tus takimi i¢cin $ 5 ve LCD



ekran igin $ 155. Gordigunliz gibi mal bedelleri ve karlar cok ¢ok diisiik! Bu degerler
baz alinarak bir isletmenin kar etmesi imkansizdir.

Ancak ayni sunucuya, 1U (sunucu rock sistmlerinde ¢ok kliglk bir yer teskil eden bir
form) buyuklugunde ve kendinize dogru g¢ektiginizde LCD'nin agildigi ve tus takiminin
ortaya c¢iktigi, LCD' ekranin dikilerek dogal calisma pozisyonunu aldigi bir tus
takimi/LCD Monitér diizenegdi dislinin. Bunun satis fiyatt $800-1000 civarindadir.
iste deger katmak budur. Ayni diizenekle kullanici érnegin 4-8 (yiizlerce benzer
ornegi vardir) sunucuyu yonetebilir. Hem tasarim olarak, hem kullanim kolayligi (yer
kaplamamasi) olarak mikemmel bir Grtnu ithal ediyor, alip satiyor ve/veya lGzerinde
herhangi bir uygulama (belki bi monitoring sistemi) gelistirmek; iste bu deger
katmaktir. Bunlari yakalayin.

Farkli sektorler mi istiyorsunuz? Tarima yonelin. Yalniz sakin bugday, misir veya ¢ay
gibi klasik tarim drunleri Uretmeye kalkmayin. Topluma bakin neye ihtiyaci var,
organik Urunlere! O is koluna girin, bundan 10 sene sonra ¢ok farkli konumda
olacaksiniz buna inanin ama kurallara uyun siz. Farkh olun, farkli bir deger yakalayin.
Organik sebze meyve Uretimine giren bir grup girisimci yeni bir sistem bagslatmiglar.
Siz kooperatif gibi abone oluyorsunuz, size onlar Urettiklerini direk gonderiyorlar. Siz
ne isterseniz degil, onlar ne Uretirlerse. Bakin! Fikre bakin, bir kere ¢ok durust
olmalilar, size sadece siz istiyorsunuz diye bir mal satmaya galismiyorlar, boyle bir
dertleri yok, o halde kendilerine ¢ok gtiveniyorlar ve yaptiklari is dlizgln... Size onlar
uretip gonderiyorlar paket icinde ve siz evde yemek yaparken gelen malzemeye gore
yapiyorsunuz. Gergek organik Uretim aradiginiz icin buna razisiniz, onlar da
urettiklerini satmak icin ugragsmayacaklarindan maliyetleri ¢cok daha dusuk. Sadece
uretmek yetmez, yeni bir fikir ile donanmig tretim gercek degerdir.

Uretin! Ne olursa olsun uretin! Yabancilarin bir lafi vardir. Cok afedersiniz "B.k.. olsun
uretin, o bile gubre olur." Ancak ayni zamanda urettiginiz maln nasil satildigina,
pazardaki yerine, markaniza, dagitim kanallariniza, girketinize, itibariniza sahip ¢ikin.

Urettiginiz mal farkh olsun, 6rnegdin 25 kurusa maden suyu Ureteceginize portakal
aromalisini Uretin ve 40 kurusa satin. Luks tuketim malzemeleri Uretin, siradan
harcidlem seyler degil. Bir deder olusturun Ureteceginiz mal Uzerinde; sizi farkli
kilacak, karinizi arttiracak bir deger. Farkhlasmaniz drinde, Uretim sureglerinizde,
kendi markanizda hatta itibarinizda olsun. Farkhlasin!

Turizm'e girin, Ulke kaynaklari bol ve yatirimci bulmakda kolaydir. Geng olmaniz sizin
en yuksek degerinizdir. Yap islet devret ile goreceli olarak az finans ile ¢ok iyi paralar
kazanabilirsiniz. Turizm'i detaylandirmak istemiyorum, artik daha fazla 6rnekde
vermeme gerek yok, gazetelerin ekonomi sayfalarini okuyun, televizyonlarda
ekonomi programlarini izleyin ve toplumun ihtiyaglarina bakin. Vizyon sahibi olmaya
calisin.

Nereden Hareket Edecegiz?

Bu kadar ¢ok farkl fikir varken nasil disuneceg@iz? Baslangi¢ noktamiz ne olmali?
Yarin ébur gun farkli secenekler dogabilecedi halde nasil olup da bu secenekleri de
g6z ardi etmeyen bir strateji olusturmamiz gerekiyor. Birikimleri, kazanmay! ve
yatirnmi nasil yapacagiz?



Oncelikle egitiminiz paralelinde bir is kolu se¢melisiniz. Tim evrelerini kontrol
edemeyeceginiz bir is sizin degildir. Eger egitiminiz belirli bir yere gelmediyse
mutlaka bu yonde atilim yapin. Ornegin BT sektdriine girecekseniz Elektronik okuyun
veya hangi egitimi aliyorsaniz o yonde girisim yapin. Mutlaka ingilizce égrenin, tarim
sektorune bile girecekseniz bu dil (bakin ikinci tguncu dil falan demedim, direk bu dil
diyorum) size sarttir. Eger nasil 6grenecegim derseniz birakin, isletmeci olamazsiniz!
Suna kendinizi inandirin, eger ticarete atilacaksaniz, ornegin "Ben sigarayi
birakamam..." veya "Ben yabanci dil 6grenemiyorum..." gibi basit 6zurler sizin igin
gecerli olamaz. Ticaret o kadar zordur ki bunlari bile yapamayacagini kabul eden bir
insan bastan vazgegsin. Ticaret yapabilmeniz i¢in 6ncelikle micadele edebilmeyi
bilmelisiniz.

Her kosulda isletme derslerini de okumanizi tavsiye ederim. Universite egitiminden
sonra 2 yillik isletme Master programlari var. Cok yararlidir. imkanlariniz sizi
sinirlhiyorsa kendinizi egitin, girisimde bulundugunuz veya bulunmay! disundugunuz
is koluna ait kitaplar okuyun. Bakin, internet demiyorum, kendimizi aldatmayalim,
kitap okuyun! Egitimini aldidiniz konuda girisim yaptidinizda deger olusturmak icin
firsatlari yakalamaniz daha kolaydir. Detaylari daha iyi gértrsundz.

Artik sizlere daha net ipuglari vermenin zamani geldi. Buraya kadar sunlari kabul
ediyoruz, editiminizi ilgilendiginiz is kolunda yaptiniz veya kendinizi o konuda
yetistiriyorsunuz, kendinizi tartiniz, ticarete girmek istiyorsunuz, agir yuk kaldirmaya
hazirsiniz, hayatinizdaki oncelikler icinde "girisimci olmak" bir¢ok dusuncenin
onlnde, ilk adimi atacaksiniz, nasil hareket edecegiz?

Oncelikle aileden biri ile ortak olun, tabi onlarin ticari bilgileri varsa... Benzer bir
tecribeleri varsa ve en 6nemlisi size bu tecribeyi yansitacaklarina eminseniz onlar
ile ortak olun. Size yakinlarsa, sizi seviyorlarsa, yardim edeceklerse bu ise girin. O
akrabanizla, esiniz dostunuz ile ortak olun. is kolunu secerken belki bu durumda
sadece sizin egitiminiz, nitelikleriniz veya firsatlari yakalama beceriniz yaninda onun
onsezileri ve isteklerini de dinleyebilirsiniz. Ortaklik, sahsi goruslerden feragat etmek
ve ortak bir diuslince zemini olusturabilmektir.

Sizden buyuk ve tecrlbeli bir ortaginiz varsa artikk onu dinlersiniz, ancak temel
unsurlardan vazgecmeyin. Her iligkiniz “formal” (resmi, belgeye dayali) olsun.
Ornegin "gel sen de isin su ucundan tut, sana su kadar kar vereyim" turl teklifler
formal degildir. Ortaklik iligkileri organik olmalidir. Ortada resmi bir sirket olmall,
yaptidi, yapacaklari sermayesi belirli, faturasi, deposu, alacagi verecegi farkl ve sizin
de kontrollinuzde olan bir formal ortaklik kurun.

Ortakhk

Hemen soyleyeyim ortakliklar ¢cok zordur, illéd yanilacaginizi veya dolandirilacaginizi
soyledigimi dusunmeyin, ticaret bir ¢ikar isidir. Bu sebeple dostunuz, akrabaniz veya
en yakininizla bile ortak oldugunuzda baska unsurlar araya girecektir. Bu sebeple
bastan ortalikta isletme ile ilgili her seyi formal bir dizende yaparsaniz agiklik, sadelik
ve belirgin olmak sizi ve ortakliginizi basariya tagiyabilir.

Ticaret sermaye ile olur, mutlaka kuracaginiz isin tanimini yapin, gelir gider hesabini
kabaca da olsa yapin (daha sonra tablolar ile anlatacagim) ve ortaya bir fizibilite
cikarin. Baslangic asamasinda da olsa kar edebiliyor olmaniz ya da en azindan



masraflarinizi gikarabileceginizi gorun. Aileden ortaginizi bu nokta da dinleyin, onun
bu yondeki tecribelerinden faydalanin. Belki de sizi birkag yil finanse edecektir. Hig
cekinmeyin, bor¢lanmaktan ¢ekinen kisi ticaret girmemelidir. Ama aldiginiz tim borcu
satir satir kaydedin. Mutlaka! Her sey yazili olacak, unutmayin. Sirket bilangosunda o
ortaga borg¢ goziukecek. Ne demek istedigimi, neden dedigimi tekrar anlatacagim.

Ortakliklar esit is gucu ve esit finans ile olur. Ancak bu baslangi¢ ortakhgi ise, basta
dedigim gibi size bir "yardim" kapsami gibi algilaniyorsa, finans ve is glcu olarak
esitlik gerekmeyebilir. Ancak sunu unutmayin, gercek sirketlerde (bir sire daha su an
anlattigim ortakhdi bu kapsama alamiyorum) mutlaka koydugunuz sermaye kadar
sirket ortagi olunuz ve %10'dan fazlasina sahip oldugunuz bir sirketin her bilgisini
mutlaka kontrol edin ve 0Oyle imza atin! Tum sorumluluklarin iginde olun. Ticari
velveya operasyonel tim detaylari bilin. imza atmayan bir ortak isi 6grenemez.

Ortakliklarda ortaklarin mutlaka o sirket icinde calismasi gerektigini unutmayiniz,
sadece bir finans ortaginiz var ise, size goz kulak olan, bu babaniz bile olsa, bir stire
sonra isin degisecedini, o gun karsilikli olarak ne yonde hareket edeceginizi
belirleyin. Siz onu ayirmak istediginizde sirket aktiflerini nasil paylasacaksiniz, kim
neyi alacak? Is kollarinda bundan sonra kim neyi yapacak? Basindan prensip olarak
belirleyin. Zaten o blyugduniz size sahip ¢iktigi igin aklindakileri daha isin basinda o
sOyleyecektir.

Sahsi Girigim

Anlattigim gibi bir baydguniz yok ama fikirleriniz, egitiminiz ve isteginiz ile siz
kendiniz bir girisimde bulunmak istiyorsunuz. Bu durumda; yine fizibilite yapmaniz
gerekir ve sirket kdra gecinceye kadar sizi besleyecek bir sermayeye ihtiyaciniz
vardir. Bunu hesaplarken yine bilenlere danisin, fikirlerinizi paylasin; ayni fikir
uzerinde, o fikir sabit bir fikir hale gelinceye kadar dusunudrseniz belki diger
parametreleri gdremeyebilirsiniz. Bu sebeple 6zelikle sizi ve isinizi nesnel olarak ele
alabilecek disaridan kigilere danismak ¢ok yararlidir.

Fizibilite yaptiniz; fikirlerinize, agir yik kaldirma gucunuze inaniyorsunuz; egitiminiz,
yetenekleriniz sizce girisimci olmaniza uygun. Bir limited girket kurun. "Nasil
kuracagim?" diyen varsa hemen simdi vazgegsin. Hayatta higbir ticari girisimde
basarili olamaz. Anahtar cevap sudur: Ogreneceksiniz! Cok basit ve bunlar gibi
binlerce kitap sayfasi bilgiyi daha 6greneceksiniz. Cevrenizdeki her muhasebeci bunu
size cevaplar, ben kabaca anlatayim, isin formal bir yani vardir, kanuni bazi giderleri,
sirket tlzugu, sermayesini, ticaret gazetesi veya bazi ufak tefek giderleri. Tanidiginiz,
bir muhasebeci size bunlari anlatir, ben igin daha onemli ipuglarini anlatacagim,
Uzerinden yillar gegtikten sonra anlayabileceginiz ipuglarini.

Turk Ticaret Kanunu hakkinda 6zet kitaplar var, onlardan bir tane alin, okuyun; bakin
neden “Limited Sirket” demisim. Birgok sirket tipi var, hepsinin, ticaret hayatinda bir
yeri, anlami, sinirlari hatta vergi acisindan farkliliklari var. Ben size dogrudan
soyluyorum, limited sirket kurun, en az 2 kisi olmalisiniz, eger bahsettigim gibi bir
"blyugunuz" yok ise esinizi, annenizi ortak yapin. Sakin isle aldkasi olmayan bir
dostunuzu sadece isim igin girket ortagi yapmayiniz. Yuzlerce kotu ornegini gordum.
Anlatmaya gerek yok, ileride siz de zaten anlayacaksiniz, bastan énleminizi alin ve
yapmayin!



Hic tavsiye etmem ama ¢ok sevdiginiz, benzer yeteneklere sahip arkadaslariniz ile
de ortak sirket kurabilirsiniz. Ancak bu takdirde herkesin ne yénde emek sarf edecedi,
koyacagi sermaye (mumkun oldugunca esit olsun) sorumluluklar ve vyetkileri iyi
belirlenmelidir. Sahsi girisim zordur, eger yetenekleri, egitimi ve finans imkanlari
benzer arkadaglar ile baglangic asamasinda bir gseyleri paylasiyor olsaniz bile
yasayacaginiz her problem iki ayri dunyayl sarmalayacagindan zorluklar artar. Bu
sebeple bir buyuk, sizi seven bir deneyimli yakin haricinde, ortaklik yerine, sahsi
girisimler bence daha kolaydir.

Muhasebeyi 6grenmekle baslayin. Mutlaka muhasebecinizi dogru tespit edin ve sakin
sirket evraklarini sirket disina vermeyin. Bakin bu ipucu yillarin deneyimi... Ozellikle
kurulus asamasinda kucuk sirketlerin bir "defter tutma" slreci vardir. Mal alim
faturalarinin dosyalanmasi, mal veya hizmet faturalarinin kesilmesi, tahsilat
yapilmasi, ¢ek evrakli... vs gibi basit ve mutlaka sirket iginde yapilmasi gereken
muhasebe iglerine "6n muhasebe" denir. Daha sonrasini muhasebeciler "defter
tutma" slreci diye tanimlayarak direkt kendi ofislerine evraklarinizi getirmenizi isterler
ve sizi bu yonde yonlendirirler ve dikkat! Eger limited sirket kurmayacaksaniz
(muhasebeciler buna da direnirler, size onlarca neden anlatacaklardir, masraflar,
onlara gore anlamsiz fazladan isler, vs. sizi basit ticari sirketlere yonlendireceklerdir)
eger basit temel kurallara uymayacaksiniz igletmeci olmazsiniz! Bunu siz bileceksiniz
ve size ne derlerse desinler, ne tavsiye ederlerse etsinler, yarin zaten yapmak
zorunda olduklari igleri bugunden organize olarak yaptiracaksiniz. Muhasebe
defterlerini sirket icinde tutun, daha dogrusu bir bilgisayar programinda tutun, bu
programin tespiti baslangigta muhasebecinizin istedi yonunde olabilir. Nasil olsa
degisecek! Ancak sirket digina evrak verilmez, temel ilkedir. Unutmayin.

Muhasebecinize nakit para vermeyin! Hemen hemen tium resmi 6demeler banka
kanall ile odenebilir. Zor bile olsa her para iglemini banka islemleri ile takip
edebileceginiz bir sure¢ icinden gecirin. Buna ragmen muhasebeciniz daha sirket
kurma asamasinda sizden nakit para alacaktir. iste dikkat! Verdiginiz para icin
mutlaka evrak alin, isin basindan bunu adet olarak yerlestirin. Hicbir evrak o an
verilemiyorsa, hicbir resmi belgeniz (tahsilat, tediye makbuzunuz, antetli kagit, vs.)
yoksa bile bir sayfaya alinan para su kadardir bu amagla alinmigtir ve karsihginda su
evrak verilecektir seklinde yazin ve imzalatin. Kanunlar ontinde bu evrak bile sizi her
zaman korur. Bunu prensip olarak yaptidinizi anlayinca her durtst muhasebeci buna
uyacaktir. Tium belgelerinizi dosyalayin. Siz de belge verin.

Telefon faturalari, elektrik su faturalari, kira bedelleri, KDV...vs her seyi mimkin
oldugunca banka kanali ile yatirin, nakit para kullanmayin, muhasebecinize veya
elemanlariniza nakit para vermeyin. Her belgeye imza atin, size ¢ek mi verildi,
tahsilat makbuzunu imzalayin, nakit parami aldiniz veya verdiniz, bir belge imzalatin.
Duzenli olmak kuracaginiz sistemin de kulturi haline gelir. Bir sirket canl bir varlik
gibidir. Egitilir, yasar ve yasam iginde kendine ydntemler, uygulamalar ve adetler
gelistirir. Codu sizin kontrolinizdedir ve sizin de iginde bulundugunuz kaltira
olusturur.

Kapsam, Buyiikliik ve Tanimlar

Bundan sonra sizlere yazili olmayan, kitaplarda bulamayacaginiz bazi gergekleri
anlatacagim. Oncelikle sirket kurulus asamasinda kafanizdaki fikirlerde, sirket
tlzagunde (faaliyet alanlarin belirlenmesinde), sirket isminin tespitinde, sermayesinin



varsa ortaklarinin paylarinin tespitinde ve sirket 6ztinde, operasyonlarin iglemesinde,
ortaklarin veya sirket personelinin temel sorumluluklarin belirlenmesindeki ipuclarini
verecegim. Daha ilk ginden, ,ise aldiginiz cayciya cay getirmesi gerektigini nasil
soylemelisiniz? Buradan baslayacagim. Buna sirket kultiru olusturmak denir. Daha
once cesitli ortamlarda anlatmigtim, ticaret igne ile bir kuyu kazmaktir, ancak kuyu
olustugunda kimse ustunu ortemez.

Buraya kadar anlattiklarimi pratik bir 6rnek Uzerinde, bu seminerleri verdigimde
dinleyicilerin istekleri yonunde kendi yasadiklarimdan anilar ile gesitlendireyim.
Anilari okurken veya kitaplardaki 6rnekleri incelerken genglerin dikkat etmesi gereken
en onemli konu, bunlarin timinin ge¢mis zamanda oldugudur. Bunlar eskidir,
halbuki yasam daha gunceldir ve her sey degisir. Hatta kurallar bile... Sizler ne
okursaniz okuyun, size ne 6gutlenmis olursa olsun, mutlaka kendi bilgilerinizi ve
duygularinizi n planda tutmalisiniz. Once kendi kalbinizi ve kafanizi dinleyin.

istanbul Teknik Universitesinde Arastirma Gorevlisi olarak calisirken bir yandan da
yuksek lisansi bitirdim. Askere giderken artik Universiteye donmeyecegimi biliyordum
ve hatta yedek subay egitim okulunda dereceye girip istanbul’da askerligimin kalanini
yaparken bir yandan da part-time geceleri bir bilgisayar sirketinde c¢alismaya
basladim. Bu arada okuldan 3 muhendis arkadas sirket kurmaya karar verdik. Son
calistigim isyeri INFO AS’de satis ve pazarlama da 6grendim, kendimi daha girisken
hissediyordum.

Oncelikle sirket kurmayi disiindiigiimiz is kolunda tecriibemiz vardi, bu dogru ve
gerekliydi, ancak diger arkadaslarin fazla paralari da igleri de yoktu, bu dezavantajdi.
Bu U¢ arkadas birlestik ve bir Anonim Sirket kurduk. Hata! Anonim Sirketler ¢ok daha
ileriye donuk buyuk sermayeli sirketlerdir. Kurdugumuz ortaklikta hisselerimiz esit
degildi. Hata! isin daha cok basinda iken sadece birka¢c bin USD icin bunu
dusunmek, ortaklikta yanlistir. Ortaklikta genis olmalisiniz. Sirket ismini isin basinda
yurt diginda olan arkadagimizin soyadini verdik. Hata! Ticaret cikar iligkisi Uzerine
kurulmustur. Cok koklu eski firmalara bakmayin, boyle bir duygusal baghlik sizi yarin
zorlayabilir.

Herhangi bir fizibilitemiz yoktu, ne aliriz ne satariz, ne hizmetimiz olur, bizim katkimiz
nedir, nasil bir sermaye gerekir, giderler ne olur, pazarlama nasil yapariz? Hicbir sey
bilmiyorduk... Bundan 20 sene dnce baglangi¢cta bunlara pek gerek de yoktu. Ancak
simdi var... Bugunku liberal ekonomide "Haydi arkadaslar yolumuz agik olsun..." diye
yola gikamazsiniz. Tum planlarinizi yapmig olmalisiniz.

Biz sirketi kurarken kullanicilarin ve 0zellikle sirketlerin kullandigi bilgisayar
sistemlerine servis vermeyi amagcliyorduk. Bugln guling geliyor, nasil olur da bu
kadar basit bir konuda bu kadar gocukga disunebilmisim? Sirketi kurarken ne
dUsundrseniz dusunun, planlarinizi ne kadar iyi yaparsaniz yapin mutlaka kapsam
degisecektir. Hayatin degisken olmasi bunu dogurur. Yeni degiskenlere gore tekrar
organize olmalisiniz.

Sirketi kurduk ve ilk anda hemen PC satisina basladik. Oyle planladigimiz gibi kimse
ile servis anlagsmalari falan imzalayamadik. Ama PC satiliyordu. Ozellikle Multitech
marka PC'leri alip ona ekstra Hard Diskleri baglamaya bagslayinca bunu herkesin



yapamadigini ve bu uygulamada kar oldugu fark ettik. iste o giinkii kosullar ile size
bir deger olusturmal

Bu asamada ne kadar buyUuk oynayacaginiza girelim. Bugunku kosullarda mutlaka
gireceginiz isin toplam hacmini kestirmeye cgaligin. Ornegin bir Grlin m{ satacaksiniz,
ayda kag¢ tane satabilirsiniz, birim drinde kariniz ne olur, toplam geliriniz nedir,
toplam gideriniz nedir? Tum fizibiliteyi yapmaniz lazim. Ekonomik buyuklik nedir?
Arasgtirin ve oOgrenin. Bir yazihm mi ureteceksiniz, ka¢ senede uretirsiniz, kag
adam/saat gerekir masrafi ne olur, her seyi hesap etmelisiniz. Bundan 20 yil 6nce
sadece bazi UrUnlerin nasil g¢alistigini bilmek, onlarin ithalatini yapmak ve
pazarlamak bir degerdi ancak bugun degildir. Bugin bir malin pazarlanabilmesi igin
gerekler cok daha farklidir. Uriinin dinya'daki pazar payi nedir, dinya fiyatlari
rekabetci mi, firma uluslararasi bir marka olusturabilmis mi, Uretim adetleri nedir, vs.
cok cok farkli ve daha zor.

Sirket tizUguna biraz genis tutun, baslangicta bunu degistirmek i¢cin zaman ve para
harcamak zorunda kalmayin, sirket isminde mumkin oldugunca sadece uluslararasi
gecerli karakterler kullanin. Ornegin bizim sirketten yillarca "IZG Elektronik" diye
bahsetti yabancilar, "C" harfi sirket logosunda okunmuyordu, onlara goére bir harf
degil sekildi sanki. MUmkin oldugunca dort bes harfli ve basit kelimeler kullanin,
yarin 6bur gun belki marka yaparsiniz.

Birden fazla ortak iseniz herkes bir sorumluluk ve yetki sahasi segsin, 6rnegin biri
satis ve pazarlama, biri finans ve biri de teknik isler olabilir. is koluna gére sekillenir.
Karar olugtururken ortaklardan herhangi birinin kabul edemedigi hicbir karari almayin.
Katilimci olun, adil ve duzenli olun. Her sureci diger ortaklarin bilmesini saglayin,
daha iyi sahip c¢ikacaklardir. Bildiginiz her seyi ortaklara da oOgretin. Bunu ben
yapamadim ve ortaklardan ayrilik sebebim de budur.

Bizim ortakligimiz baglangigta iyi sayilirdi, parlak degerlerimiz ile ise can katiyorduk.
Korkut Ozal'in bir sirketi ile ithalata basladik, daha sonra komple ithalattan parca
parca ithalata gectik. Durumumuz guzeldi, ancak hesapsizdik, risklerin tanimini
bilmiyorduk ve ortaklar benzer dunya goéruslerine sahip degildi. Burada bahsettigim;
ozverili calisma ve bakis agisi...

Oncelikle planlarinizin gerceklesmesi icin size ne kadar bir stire ve ne kadar bir
finans gerekir? Bunu basindan hesap edin, ciddi bir analiz yapin ve danisin.
Sirketlerin en kéti zamani bu siredir. Yatinnm sureci; olusturmak istediginiz bir
yazilima, organize etmek istediginiz bir hizmet isine veya bir pazarlama surecine...
Neyi segmis olursaniz olun bir patinaj sureniz vardir. Bu surecgte sirket nasil
beslenecek ve sahsi olarak siz nasil ayakta duracaksiniz?

Simdi size bir ipucu daha; mutlaka ailenizden biri ailenizin geg¢imi icin sizi
desteklemek zorunda, beni esim desteklemigti. Belirli bir sure (belki 1-2 yil
hatirlamiyorum) sadece onun maasi ile evimizin gegimini saglamistik. Sizlerin de bu
sureci sahsi olarak nasil atlatabileceginizi planlamis olmaniz gerekir. En azindan
borglanabilirsiniz. Borg almaktan higbir gekilde korkmayin. Eger bor¢ almaktan
korkuyorsaniz ticarete girmeyin. Borg sadece bir kigiyi korkutmalidir; o da vereni, sizi
degil!



Basit muhasebe kitaplarindan gelir gider hesabi nedir, nasil yapilir 6grenin. Ayda ne
kadar geliriniz var, giderleriniz nedir, kargilayabiliyor musunuz, eldeki finans sizi
patinaj siresinin sonuna kadar gotirecek mi? Oncelikle sunu sdyleyeyim, kendi
kurdugunuz bir sirketten sadece “aylik maas” gibi sadece sahsi giderlerinizi temin
edebilecek kadar bir para ¢ekin, higbir zaman daha fazla ¢gekmeyin. Ortak varsa esit
miktarlarda c¢ekin, ortaklar arasi bor¢lanma, birinin daha fazla para gekmesi veya kari
farkli bicimde paylasma Onerileri mutlaka ayrilik ile sonuglanir. Bir ortaklik iki
durumda bozulur: Bir; isler iyi gitmediginde ve iki; igler iyi gittiginde!

Personel alin, hademeden, getir gotur igleri yapacaklardan veya satis temsilcilerinden
baslayabilirsiniz. Bir girketin buyuklugu satig cirolari yerine daha ¢ok ne harcadigi ile
Olcllir. Bu daha tarafsiz bir bilgidir. Para harcamaya cekiniyorsaniz higbir zaman
isletmeci olamazsiniz. Kendi sektorinuzdeki istatikleri bilin. Diger sirketler adam basgi
ne kadar ciro yapiyorlar, her yil ne kadar buyuyorlar, kullandiklari kredi miktarinin
sermayeye orani ne? Bunlari bilmek size ayri bir rekabet gucu verir.

Personel ile yakin olun, onlari dinleyin ve bilgilendirin. Sizlere patinaj suresinde gok
yardimci olacaklardir. Higbir zaman maaslarini aksatmayin. 1980'li yillarda bir gun
ortaklar oturmusuz dusunuyoruz. Ertesi gin aybasi ve maas verecek para yok, sirket
nakit akisi denilen konudan haberimiz bile yok. Kara kara dusunuyoruz. Aklima ortak
kullandigimiz bir araba geldi. Eski bir araba ama parasal agidan bir seyler ediyor ve
sorunu ¢ozebilir. "Bunu...” dedim, “Hemen gidip satacagiz" ortaklar yizime bakti, bu
kadar kisa surede vyapilamayacagini dusunuyorlardi. Ben, "Hemen simdi,
verebilecekleri bir fiyata satalim" dedim. Ve zarar ziyan sattik, maaslari da ddedik. iki
ay daha otobuUs ile gidip geldik ama personel bunu fark etmedi. Calisanlarin haklari
onemlidir.

Calisanlara emir kipi ile seslenmeyin, "getir" yerine "getirir misin" veya "alayim" gibi
kelimeler kullanin. Sirketi bir ikinci yuvalari gibi goreceklerdir. Sizden nefret
etmeyeceklerdir, Turkiye'de genellikle patron sinifi nefret edilen siniftir. Onlara darust
ve acik olun. Durust oldugunuzu bilsinler ki onlar da size durust olsunlar. Kati kurallar
yerine katihmci olduklari kararlar alin. MUmkin oldugunca onlari sirket faaliyetlerine
ve karar mekanizmalarina katin. islerine daha ¢ok asilacaklardir.

iletme yoénetiminde personele “‘i¢ musteri” denir. Oncelikle pazarladigini Grinleri,
hizmetleri onlara satmalisiniz. Bu guven olmadan onlarin bunlari gergek musterilere
sunmasini ve bir deger olusturmasini bekleyemezsiniz. Klasik ticaret 6gretisinde sert,
acimasiz ve biraz da “burnu buyuk” patron olmaniz personel yonetimi icin bugunku
sartlar ile mumkin degildir.Personele verdigi emegdin veya saatlerin bedelini 6demek
yetmez! Mumkun oldugunca sistemin bir pargasi olmalilar, hatirlanabildiklerini
bilmeliler, sayilabilmelilier. Ustelik bunlari yanindan gegerken sadece bir hatir sorarak
ta saglayamazsiniz. Onlarin katkisini gergekten alabilmek igin fikirlerine itibar
etmelisiniz.

Ornegin toplantilar: Higbir zaman toplantilarda dogrudan fikrinizi séylemeyin. Olayin
basinda acikladiginiz sahsi fikrinize dogrudan vyapisanlar genellikle basarisiz
¢alisanlardir. Konu ile ilgili tim personelin 6nceden birkag¢ dakika da olsa hazirlanmis
olarak toplantiya gelmesini saglayin. Taraf olan herkesin mimkin oldugunca
fikirlerini sOyleyebilmelerini temin edin, kisa ama net konusmalar ile onlari
yonlendirin. Analitik dusunmeye sevk edin ve her zaman sgirket c¢ikarinin



batinligundn sadece para ile oOlgulmeyecegini, verilmis sozleri ve itibari, anlayis
geleneklerini, sirket fikir butinlGguniu gergek sirket ¢ikari olarak gérmelerini saglayin.
Dogruya yakinlasildiginda mumkuin oldugunca onlarin ortak bir karari seklinde karar
alinmasini saglayin. inanci artan insan dogru fikirleri daha glizel savunur, geregini
yapar.

Stratejik Yonetim

Bu kitaptan once “Kuguk Baliklara Tavsiyeler" baghgdi altinda Tubider e-grup
servisinde suregelen “Buyuk Balik/Kugluk Balik” polemigi mesajlarina bir cevap
yazisini yayinlamistim. Stratejik Yonetimi anlatirken sizlere bu yaziyi drnekler ile
detaylandiracagim. Ancak su an sizlere birka¢ ipucu daha vermem gerektigini
dusunuyorum. Buraya kadar anlattiklarim, dogru baglamak, ticaret yapabilmeniz igin
fikir ve deger olusturmak, sektdr secimi ve temel baslangi¢ tanimlari Uzerineydi.
Asagidaki ipuglarini da géz onune alin:

* % %

Baslangig ipucu 1

Ortaklarinizi iyi secin, kendinizi dogru degerlendirin: Hayal kuracaksiniz, mutlaka!
Ama unutmayin deger Olguleriniz olmali ve dogru degerlendirme yapmalisiniz.
Ortaklik konusunda mutlaka konu ile hi¢ ilgileri olmasa da anne ve babaniza
(kosulsuz avukatlariniza) danisin.

Baslangi¢ ipucu 2

Arsa satin alin! Prensip olarak bu kitapta siyasi konulara giremiyorum, bu sebeple
ancak su kadarini sOyleyebilirim dunya konjonkturine bakarak yatirimlarinizi arsa
alarak yapin. Birakin Ucra yerlerde olsun, simdi ucuz olsun. Mimkun ise su kenari
veya sulak bir yerde olsun.

Baslangi¢ ipucu 3

Sermaye ve yas iligkisi: Eger 20 yasin altinda iseniz ve bu satirlari okuyorsaniz en
sansli sizsiniz. Yasiniz sizin sermayenizdir. Ortaklik yapin. Eger 20-25 yas arasinda
iseniz yuksek okul okumadiniz ise yine sansiniz vardir. Mutlaka ortak olun ama
100.000 YTL altinda bir sermaye ile girisin. Ustiinde bir sermaye ile ancak aile
ortakligi yapabilirsiniz. 25 yas Uzerinde iseniz ve daha yeni mezunsaniz sadece sahsi
girisim yapin ve istediginiz kadar sermaye koyun. Ancak adim adim ve mumkun
oldugunca aile destegi ile veya guvendiginiz bir blyagunuz ile.

Baslangi¢ ipucu 4

Bilyeler veya Eko Etkisi: Ticaret igi bos bir boru iginde siralanmis ortasinda
parmag@iniz Uzerinde dengede duran bilyeler gibidir. Bir bilye bir tarafta 11k gortr ve o
yone gider. Denge bozulur ve tum bilyeler o bilyeyi takip eder. Birden bire o yone
saldirn olur. Buna bazen “Eko Etkisi” de denir. Herkes ayni seyi konusur. Ornegin
bugln icin 6zellesmis Telekom hizmetleri. Herkes "Bizim Uzerimizden konus daha
ucuz konus" demiyor mu? Diger bilyelerden farkli olmalisiniz. Yerinizi korumalisiniz.
Is1g1 sadece siz gérmelisiniz. O takdirde i1sik bir degere donusur. Cok fazla insanin
konustugu bir istigal konusu igin artik ¢ok ge¢ sayilir. Herkes zaten mevkisini almig
ve gereki ¢calismayi yapmistir.



* % %

Sirketi kurdunuz, simdi nasil basarili bir isletmeci olacaksiniz? Iste size stratejik
yonetimin temel ilkeleri:

Get Big, Get Niche or Get Out! (Buyuyiin, ustalasin veya defolun!)
Gunumuz liberal ekonomisinde (vahsi kapitalizm) kiguk isletmeleri ve yeni
girisimcileri korkutan esas kural budur. Enflasyonun dismesi ve vadeli 6deme
unsurlarinin artmasi ile kugik bakkallarin kapanmasi gerektigi her gun Eko-Diyalog
benzeri programlarda dinliyoruz. Eger bakkal degilseniz; yaptiginiz is know-how
gerektiren, tecribe ve bilgi gerektiren ve hizmet agirlikli bir sire¢ ise ancak o zaman
sanslisiniz. Evet, bu gercgek ile miicadele etmek igin eger imkaniniz varsa “Mor inek”
olmalisiniz, ama esas farklilagsacaginiz nokta odaklanmaniz ve ustalasmaniz
olmalidir. Odaklanin, bir konuya, bir GrGine, bir saticlya veya isinizin en ince noktasina
kadar odaklanin. Bulyuk igletmeler genellikle “moving-box” dedigimiz tarzda
calisabilirler. Urlinleri, dzelliklerini, detaylari bilmeden sadece fiyata dayal rekabet
unsurlari ile ¢calisabilirler. Ginimuzde her sektér odaklanacak yuzlerce konu ile dolu.
Ustalasin, yaptiginiz iste, sattiginiz triinde, verdiginiz hizmette daha fazla bilgi sahibi
olun ki buyuk igletmelerle rekabet edebilesiniz.

Tim “Mor inek” calismalariniza, misteri memnuniyetine, know-how bilginize ve
deneyimlerinize ragmen igletme yonetiminde “ekonomik bUyUkIUk” argunamina ¢ok
dikkat etmelisiniz. Gelir gider dengesini saglamak verimlilik icin 6n sart olmasina
ragmen yeter sart degildir. Sektorel, her bir personel basina ciro, ciro/sermaye ve
sermaye/kredi oranlari gibi ekonomik verim gdstergelerini de ihmal etmemelisiniz.
Bunlari dikkate almazsaniz, belki para kazaniyorsunuz gibi gelebilir size, ancak belirli
bir bUyume egilimi saglayamiyorsaniz sektorde geri kalabilirsiniz, rekabet
avantajlarinizi kaybedebilirsiniz. Tum kisisel tercihlerinize ragmen buyume gereklidir
ve ayni zamanda kontrol edilmesi de sarttir.

Marka Olusturun

Onilnlzde uzun yillar var, mutlaka size ait bir marka olusturun. Hangi is kolunda
olursaniz olun. Urettiginiz bir Griin, bir yazihim, bir hizmet veya sirket; ne olursa olsun
mutlaka markalasin. Kuguk kiglk marka yatirimlari yapin. O markaya ait basil bir
seyleriniz olsun elinizde; tanitim brosuru, dosya, antetli kagit veya basit bir kartvizit.
Marka icin harcadiginiz para higbir zaman kaybolmaz, her sirketin aktifinde durur
aslinda. Tanistiginiz her kisiye mutlaka Kkartvizitinizi verin. Kartvizit verirken
uzakdogulular gibi ayakta ve iki eliniz ile selam verir gibi tutarak verin, belki de bu
spritiel seremoni gibi algilanacaktir, ancak sunu bilin ki daha ¢ok énemsenirsiniz.
Marka olmanin yolu 6nemsenmekten gecer.

Detayci olun

Detaylara dikkat eden insan akilli insandir. isiniz ile ilgili her tirli detay ile ilgilenin,
arastirin, tartisin ve 6grenin. Bilmediginiz higbir seyi yonetemezsiniz. Agip okumamiz
lazim. Isletme kitaplari okumalisiniz, stratejik yénetim okumalisiniz, hatta misteri
iligkileri yonetimi kitaplari okumalisiniz... Okumalisiniz! Yilda en azindan 4-5.000
sayfa okumalisiniz. Egitim igin belirli okullari bitirmig olabilirsiniz, ancak kendi isimiz
ile ilgili her tarlG bilgiye her zaman ihtiya¢ duyariz. Detayci olmak size gelir gider
hesabi ile kontrolii getirecektir, okuma size bilango kontroliinii 8gretecektir. isletmeler
ne kadar kuguk olursa olsun temel 6greti degismez. Bunlari bilmek ve 6grenmek sizi



kuvvetlendirir. Yaptiginiz her iste detaylara odaklanin. Ustiinkdri yapilmis, detaylar
algilanmamis higbir faaliyet sizi basarih bir isletmeci yapamaz.

Her seyi yazin, not tutun! Bunu yapmayan bir sirket sahibini ancak ¢ok cahilce
yonetilen igletmelerde bulabilirsiniz. GinUmuzde her sektorde, ticari igletmelerin tim
blyuklUklerinde o kadar ¢ok detay vardir ki, mutlaka bunlari yazin ve siniflandirin.
Atladiginiz her konu sizin itibarinizi sarsacaktir, belki de kendinize olan gluveninizi...

Caligkanlhk

Eskilerin dedigi gibi iginize erken gelin ve zamaninizi bosa gecirmeyin. Kendi
calistigim sektorde iglerin kotu gittiginden yakinan onlarca arkadasimin bir gun iginde
benden ¢ok daha az cgalistigini ve aslinda ¢ok bol vakit harcadigini, pek te gerekli
olmayan sohpetlerle vaktini 6ldiirdiigini gériiyorum. internet ortamini sinirsiz bir bilgi
kaynag! olarak gorun, eglence kaynagi olarak degil!l Siz c¢aligkan olursaniz
personeliniz de size uyar. Siz dakik iseniz, sirketinizde dogal olarak bu, etik kuram
haline gelir. Calistiginizda elde edebileceginiz yuzlerce, binlerce yeni konu
bulacaksiniz. Teknoloji ile tum sektorler c¢esitleniyor, araglar surecler, ¢ozumler
gelisiyor ama biz hala $100’e satin aldigimiz bir Grind neden $120'a satamiyoruz
diye dovunup duruyoruz. Hayir! Higbir zaman satamayacaksiniz, hatta daha da
kotusu olacak. GUnimuzde bagkasinin Urettigi bir GrinU sadece alip satarak para
kazanmak mumkun degildir. Bu gergegi kabullenin.

Sureklilik ve Israrcilik

Isinizde surekliligi saglayin, israrci olun. Tutugunuz bir projenin, misterinin, herhangi
bir calisma konusunun, bir satici iligkisinin sirmesini saglayin. Bu iligkinin ylrimesi
ve bu calismalarin basarili olmasi igin israrci bir ¢alisma iginde olun. Basari
sureklilikten gelir, 1srarci bir sureklilik, sizin detaylarin timune sahip olmanizi saglar ki
bu sizi yenilmez yapar. Buyuk baliklar her gun degisik esen ruzgardan ¢ok daha
cabuk etkilenirler.

Olcme ve Degerlendirme

Calisma sureglerinizde dederlendirme metotlari gelistirin. Satiglarinizi, personelinizi,
hatta kendinizi degerlendirin. Bunlari Olgebilecek yodntemler gelistirin. Sadece
cirolarinizi karsilastirarak sonuclar elde edemezsiniz. Sirketinizin tim sUreglerinizi
degerlendirmelisiniz. MUsteri adedi, musteri memnuniyeti, riskler, personel ve hatta
sirketinizin bugiinki ve gelecekteki degerini dlgmeye calisin. Olgme yodntemleriniz,
dogru calisip calismadiginizi ortaya koyar. Eger bunlari dogru algilayabiliyorsak elde
ettigimiz know-how'dir ki bunu buyuk isletmeler daha yavas ve daha fazla para
harcayarak yapabilirler. Onlar danisma sirketleri ile ugrasa dursun siz sadece bir
arkadasinizdan basit bir toplanti ile birgok seyi aninda 6grenebilirsiniz.

Olgme degerlendirma amaci ile veri toplayin. Musteri kayitlari, sektérel buydiklikleri
istatiksel ekonomik veriler, servis kayitlari, telefon goérismeleri, teknik dokumanlar,
kullanim kilavuzlari, program pargaciklari..vs. Bunlarin hepsini bir c¢esit veri
ambarlarinda  tutmalisiniz. Bunlara erisim kolay ve verimli olmalidir.
Sunucularinizdaki dizin adlarindan, vari ambarlarinin tasarimina veya erigim
arayuzlerine kadar hassas ve israrci olmalisiniz. Verilerini, dokumantasyonunu
yonetemeyen sirket aslinda hi¢ yonetilmiyordur.

Dlizgiin ve Basit Calisma



Her sektorde isletmelerin 6nundeki bir buyuk problem de budur. Detay, bilgi ve hizla
gelisen teknoloji her zaman 6nimuze degisik talepleri, dnerileri, farkli kaynaklari ve
opsiyonlari getirir. Ancak temel olan ticari 6gretilerdir. Basit, yalin, agik ve net resmi
bir calisma icinde olun. Bes kisilik bir sirkette 1000 kisilik bir sirkette de ticari kuramlar
aynidir. Organik baglarin tanimi, ortaklk iligkileri ve her turlU ticari bilgi Turk Ticaret
Kanunu ile tanimlanmigtir. Bunun disinda ortaya cikan her yenilik ve imkani
degerlendirirken dikkatli olmali ve duzgun kurallar icinde digtunmeliyiz. Dogru basit
ve yalin tanimlar icinde durmal ve karsilikl farkl didstncelere neden olabilecek
karigik ve gayri resmi iligkilerden uzak durmaliyiz.

Programli Olma ve Sorun G6zme

Bugunu, yarini, gelecek haftayl ve gelecek ayi planlayin. Buna uyun, uydugunuzu
gosterin. Sorunlari tek tek belirli bir program dahilinde ¢ézln, sabirl basiretli ve sakin
olabilmeyi 6grenin. En buylk sorun size en yakin olandir. Sorunlari tek tek
¢ozebilmek igin once bunlari ayrigtirin, basitlestirin ve sorunlar igcinde kaybolmamak
igin programli olun.

Sirket icinde dolasin, her departmanin sorununu o isten sorumlu arkadaslar ile ¢ozun.
Onlari kendi mekanlarinda dinleyin, fikrinizi bildirin ama karari mimkuin oldugunca siz
vermeyin. Sizin dogru goérdugunuzu onlar da gorecekler ve karari onlar vereceklerdir.
Bu durumda ¢ézimlere ¢ok daha iyi sarilirlar.

Karar verdiginizde uygulayin, sonuna kadar kararinizin pesinden gidin. Geriye
donmeyin. Kaybettiginiz her kurus, bedelini fillen 6dediginiz tecrubedir. Zaten ancak
para kaybederek gercek bir isletmeci olabilirsiniz. Hi¢c hata yapmamanin tek yolu
hicbir sey yapmamaktir. Kaybettiginiz paranin arkasindan diguinmeyin, sizinle ayni igi
yapan her igletme sahibi aynen sizin gibi mutlaka para kaybetmistir ve kaybedecektir
de. Sizin de para kaybetmeniz aslinda hicbir seyi degistirmez. Kar marjinizdaki
goreceli bir degisiklik, problemi hemen duzeltecektir. Korkmayin, cesur olun.

Sorun Varsa Varsiniz!

Kendi sektdérimde teknolojik veya ekonomik ylzlerce sorun ile karsilastim. Sorunlar
size hep ¢ok kotu bir durum, olagandisi bir stre¢ ve olumsuzluklar ile birlikte getirilir.
Sorunlari iyimserlikle karsilayin, onlar sizin varliginizin sebebidir. Bazi arkadaslarim
bu goéruslerimden dolayr bana "mazosist" yakistirmalari bile yapmislardir; ancak
yaniliyorlar. Eger sorunlar olmaz ise, her sey olagan ve duzgun calisiyorsa teknik
problemler, sikayetci musteriler, gorevini atlayan personel ve hatta ekonomik krizler
olmaz ise biz var olamazdik ki! Sorunlar sizin varliginizin esas nedenidir. Unutmayin
ki sizden ¢ok daha kuvvetli, cok daha 6nce ticarete atiimis ve sektérinizde kose
baglarini tutmus cesitli imkanlari cok daha gelismig onlarca belki yuzlerce sirket ve
isletme vardir ve ileride de her zaman olacaktir. Tim bu sorunlar, problemler ve
ekonomik krizler onlarin da basinda vardir. Kaginilmaz olarak onlar da bunu
yasayacaklardir ve hatta daha agir yasayacaklardir. Sorunlara dogru yaklagimlar,
sorun ¢ozme kabiliyeti ve galigkanlik, itibariniz i¢in gereginde para kaybetme ama
musteriyi elde tutma iggudusu; iste sizi ayakta tutacak bunlardir. Sorunlar sizin
digerlerini yenmeniz igin bir imkandir aslinda.

Ticari olarak yasadigim en buyuk ekonomik sorun kendi is kolumuzda aslinda bizim
disimizda ancak bizim sattigimiz trinun en c¢ok etkilendigi Intel MTH sorunuydu



(Ek3. Intel MTH problemi) O gun i¢in 240.000 USD para kaybetmigtim. Bugun olsa su
anda elde ettigim tecrtbe ile bir kurus kaybetmezdim.

Yasadigim en 6nemli teknik sorun ise bir gin ithal ettiimiz bir PDA ve GPRS
modullerinin uyumu igin bir firmware upgrade islemiydi. GPRS kartt CompactFlash
baglantisi ile baglaniyor ve bu kartin firmware’i upgrade edilmek zorunda; ¢lnkid yeni
isletim sistemi ¢alismiyor ve biz galisacagina dair s6z vermisiz. Tabii ki, "Ne yapalim
abi, sen de bununla idare et..." falan diyebilirdik. iste itibar biriktirmek budur! Biz ise
arastirdik ve GPRS karti ithal eden arkadasimin yardimi ile bu kartlarin firmware'ini
update etmek igin bir bilgisayar kontrollu cihaz getirdik. 200 adet urunu musterinin
deposunda kurdugumuz bir sistemde upgrade ettik. Tabi ¢ok iyi bir referans...
Binlerce drlnun Bios update'lerini musterilerde yapmak, ylzlerce epidemic (salgin)
hatali Grinl toplamak, hatta daha gumrikte iken ithal bile etmeden geri gdndermek,
yuzlerce sorunlu musgteri ile ugrasmak ve Turkiye'ye has ekonomik krizlerle mucadele
etmek, iste sizi farkli kilacak degerler bunlardir.

Sektor emekgilerinden Tarik Tuzunsd’nun bir lafi geliyor aklima. Bir gin tim agik
yurekliligi ile bana sordu: “Sen bundan daha zor bir is distnebiliyormusun abi? Bu
sektorde bu rekabet ortaminda ayakta kalip bu kadar sorun cdzdiysem, bagka
herhangi bir sektore de korkmadan girerim, bundan daha zor ne olabilir ki?"

Risk Nedir?

Ekonomik kosullara, sektorel konjonktlre veya sirketinizin ticari durumuna gore risk
ve hatta riskin tanimi bile degisir. Risk denilince ilk olarak akla “alacaklar” gelir ki
aslinda bu risklerden sadece biridir. Evet; alacaklari ekonomik duruma gore bazen
zor toplarsiniz! Bu tur riskler de veya ¢ok daha karmasik olanlar da aslinda olgulebilir,
kestrililebilinir ve ydnetilebilinir. Oncelikle alacak hesaplarindan baslarsak; eskilerin
dedigi gibi bir sirketten alacaginizin toplami hi¢bir zaman o sirketten o gune kadar
elde ettigin karin toplamini gegmesin. Bu kurali 6zellikle kiiguk ve yeni isletmelere
siddetle oneririm. Biraz daha sonralari, tabii ki sirketin kaldirabilecegi 6denmeyen
hesaplar risk politikasi daha farkli tasarlanabilir. Ornegin sektoriin timinin bir
musteri de aldigi alacak riski sizin i¢in de bir Olgut olacaktir. Ancak size bir ipucu! En
buyuk alacakl sakin olmayin, bu durumda o musteriyi terk etmesi en zor saglayici siz
olursunuz.

Ekonomik riskler igin 0Ozellikle bankalarin gonderdigi buletenler size yardimci
olacaktir. Sunu kabul etmelisiniz! Turkiye’de riski her zaman ¢ok kesin ve net
Olcemez ve kontrol edemezsiniz. Bir donem TL’'nin yabanci para birimleri kargisindaki
degeri risktir, bir donem elinizdeki stoklar risktir, bir donem alacaklariniz risktir veya
bir donem de belki de elinizdeki vadeli ¢ekler. Turk insani yaraticidir, vadeli ¢ek
yazarak (6deme vadesi cekin yazildigi tarihten sonra) kanunlarda uygulamasi
olmayan bir “para basma” yontemi bulmustur. Aslinda vadeli ¢ek ile siz karginizdaki
musteriye olmayan bir parayi veriyorsunuz, degil mi? Eger yazdiginiz ¢ek bir de doviz
ceki ise! O takdirde TL basmaktan 6te; USD basiyorsunuz!

Sektoérimuzde stok kontrol ¢ok ciddi bir sorundur. Uzak dodudan daha Turkiye'ye
dogru yola ciktiginda bazen fiyatlar diser. Litaratirdeki “Minimum stok verimlilik igin
sarttir’ tezini savunmak zordur. Hem elinizde minimum stok olmali, hem Uureticiyi
tatmin edecek adette Urun satin alabilmeli hem de bunlari daha stoklariniza
gelmeden satmig olmalisiniz.



Rekabet ise risk igin farkli bir argumandir. Daha 6nce deneyimlerimde verdigim
orneklerdeki gibi, dyle ki bazen klasik 6gretinin kurallari bile ters ¢aligir. Elindeki stok
dustugunde rekabt ettigi firmayi etkilemek igin fiyati da da disurmek isteyenler ¢ikar.
Yani arzal/talep egirisi ters galigmaya baslar. Rekabet agisindan her malin bir “kirilima
noktas!” tabir edilen bir fiyati vardir, bu fiyata erigildiginde tim rakiplerinizden 6nce
mali satabilirsiniz ancak bu fiyat genellikle maliyetinizin altindadir. Klasik igletme
yoeticisiyseniz, yani “esnafsaniz” veya “esnaf olamayi hedefliyorsaniz” bilgisayar
sektorune girmeyin.

Uretim ve Deger Olusturmak

Urettiginiz her sey, eger bir Urlin ise maliyeti mantikli; bir hizmet veya yazilim ise
mutlaka Uretimi finanse edilebilir, mantikli bir sirede Uretilmis ve mantikli bir maliyet
ile alt yapisi saglanabilir, kabul edilebilir bir fiyat ile satilmali ve bunlara uygun bir
kalitede olmalidir. Ancak bu kosullarda sizin igin bir deger veya firsat haline
donusebilir. Aksi takdirde bir hayal olarak kalacaktir ve en koétlisi bunu gecg
hissedebilirsiniz. Yillarca isletme sahibi olarak calismis arkadaslarimin bile bazen
anlamsiz ve bos hayaller pesinde kostugunu goértrim. Bana danisirlar, sizde
birilerine danigin.

Vizyon ve Misyon

isletmelerimiz ne kadar kiiciik olursa olsun kendi hayallerimiz olmalidir. Birgok kez
dedigim gibi; hayal kurmayan girisimci olamaz ancak iyi girisimci hangi dusincenin
hayal hangisinin gerceklesebilir oldugunu bilendir. isletmenizin blyikligi ne kadar
olursa olsun bir ileri gorus tanimlamaliyiz. Yarin, ertesi hafta, ertesi ay ve gelecek yil
icin. Bu sizde isteklendirme yaratir. Bu emele ulasmak icin kendinize goreviler
vermelisiniz. Zor ve agir goérevler. Surasi gergcek ki, blUylk isletmelerin bu
organizasyonlari daha agir sureclerdir. Siz ise ¢ok daha g¢abuk hareket edebilir ve
organize olabilirsiniz. Ekonomik veya sektorel darbelere ¢ok daha c¢abuk ve az
etkilenerek cevap verebilirsiniz.

Itibar

Ticaretteki en dnemli kuram, sloganlarda sakli deger, kazanilmasi ¢ok zor ama bir
anda kaybedilen blyiklik... itibar biriktirin! Bakin bu kuram genellikle bu sekilde
anlatilmaz. Biriktirin! Mlsteri size inanmak ister, ona deger verin, ne olursa olsun
dogruyu ve dogrudan sdyleyin. S6ztnuzde durun. Yeni bir musteri kazanmak, eski bir
musgteriyi ikna etmekten en az bes misli zordur. Aslinda kuguk isletmeler musterideki
itibarini gok daha g¢abuk kazanirlar. Clinkd zaten musterinin size gelmesinin sebebi
budur. Ustelik sizlerin Griniini sattiginiz, hizmetini misteriye gotirdiginiz bayik
isletmeler ile dogru, surekli ve dzverili kuracaginiz iyi iligkiler ile musteri servis sonrasi
iligkilerinin size maliyeti de olmaz. Her zaman dogruyu oldugu gibi sdylemek, kendi is
kolunuzda durust olmak, sorumluluk alabilmek size itibar getirecektir. Sirketinizde etik
suregler geligtirin ve bunlara uyun. Buyuk isletmelerin liberal ekonomik kurallari,
onlari bu slreglerden uzaklastirir. Prim sistemi, SPIFF veya kar odaklari gibi vahsi
“liberal ekonomi” degerleri aslinda birgcok anlamda sirket kiltirinii ezer. Ornegin prim
alacak bir satici, musterinin gergek talebini degerlendirmeden satis yapabilir. Ayri bir
kar odagi olarak tanimlanan bir servis, belki de o blyuk isletmenin ylz binlerce USD
Odeyerek bile yapamayaca@i bir zarari ¢gok daha kolay verebilir. Buyuk igletmeler



itibari kazanabilmek igin bircok geliskiyi bir anda ¢dzmek zorundadir. Siz ise tum
sisteminizde daha hizli bir lider olabilirsiniz.

Musteri lligkileri

Her musteriyi kaydedin. Kagida kaydedin, basit veri tabani programlarina kaydedin
veya karmasik Musteri Yonetimi Programlarinda izleyin; ama her birini kaydedin!
Bunlara 6nemli guinlerde bir e-posta gonderin. Bu musterileri biriktirin. Hepsi ile ticaret
yapmasaniz bile size referans olabilirler. Yeni bir trln, yeni bir hizmet veya herhangi
bir girisiminizde size kaynak olabilirler. MUsteri beklentilerini takip edin, sikayetlerini
degerlendirin. En iyi musteri sikayet edebilen musteridir. Size kendinizi, sirketinizi
veya herhangi bir sureci dizeltme imkani ancak elestiri ve sikayet ile gelebilir.
Musteri ihtiyaglarini dogru algilayin. Buyuk igletmeler bunu yapamazlar. Onlar sadece
masterinin iyi bir Grind uygun fiyat ile ve kolay bir 6édeme unsuru ile tatminini
amaclarlar ki; bu sebeple artitk o UrlGnden sizlerin para kazanmaniz zordur. Ama
musteri talepleri sadece bunlar degildir. Kullanici Urun talepleri, hizmet ihtiyaclari
dipsiz bir kuyudur, her gun yeni bir ihtiya¢, her gin yeni bir yazim veya ¢6zim
ortaya ¢ikmaktadir. Musterilerin her konuda egitim ihtiyaclari ¢ig gibi buyumektedir,
yeter ki siz musterileri biriktirin.

Miisteriler hakkinda bilgi toplama kaynaklari, yéntemleri gelistirin. Ornegin basit bir
servis formu, basit bir internet formu size musterilerden geri besleme akmasini
saglayacaktir. Hizmet yogun sektorimuzde mausteri iligkilerini sirket avantajina
kullanmak c¢ok kolaydir, internet Uzerindeki her islem geriginde basit bir garanti
sorgulamasi bile tutacaginiz bir Log dosyasi ile size musteri bilgisi saglayabilir.

Intel veya Microsoft gibi ¢gok buyuk sirketlerin yoneticilerinin bile BLOG’lar1 oldugunu
biliyormusunuz? BLOG’lar, haber portallari, forumlar, e-gruplar ve benzer internet
ortamlari musteriye dedmenin, onu dinlemenin, sorunlara birinci elden ilgi
gOstermenin ¢ok blylk bir rekabet avantajini size sunacaktir. Bu amacla Cizgi Sogut
Golgesi portal ve forumunu kurmustum. Gergekten de 2-3 sene iginde hem tum
sektorun bildigi, ilgilendigi bir internet sitesi oldu, hem de bu musteri arayuzu
sirketime ciddi bir rekabet avantaji sagladi. Sadece ben veya personelim degil bu
internet sitesinin dogal liderleri de diger kullanicilara yardimci olarak gercek bir
destek ortami olusturdular.

TUm e-postalara mutlaka cevap verin, sorunlari yonlendirin ve cevaplarin da Cc
olarak size gelmesini saglayin. Musteriyi 6nemseyin, tum mauagteri iligkileri
seminerlerinde sdylenildigi gibi; hatta onunla evlenin. Ancak o seminerlede
sOylenmeyen bir konu daha var! Donanimh olmak. Tum musteri iligkilerinde
donaniml olamak esastir. Cok seyrek cevap verilen bir servis telefonu size ¢ok
blyuk bir zarar verir. Musteriyi dinlemeyen, anlamayan bir personel yine hi¢ cevap
vermemekten daha kotlu olabilir. Musteri iliskilerini tasarlarken sirket kualtara
olusturmalisiniz. Ornegin ariza kabulde caligan bir personel degistiginde bile
musteriye yapilan sunum degismemelidir.

Tasarruf ve Sermaye

Ticari kazanglarinizi biriktirin ve dogru degerlendirin. Kendi sektorimde sikayetlerini
dinledigimiz arkadaslarin son model arabalar ile dolastigini goérdikge yillardir hep
gulumsedim. Eger tasarruflarinizi sirketinizde biriktirmez iseniz kendinize durust



degdilsinizdir. Eger siz kendinize guvenmezseniz size kaynak saglayanlar nasil
guvenirler? Bazen o kadar guling ve komik ilkeler ile karsilasiyoruz ki gllsem mi
aglasam mi karar veremiyorum. Ornedin "Bizim sirketimizin prensibi kendi gekimizi
yazmayiz..." (Kabaca; ben kendime glvenmiyorum bunu sende bil) Sermayenizin
kuvvetlenmesi sizi rekabet¢i yapar ve toplam maliyetinizi duasurir. Rekabet
edeceginiz buyuk isletmelerin en glcli oldugu nokta sermayedir. Onlar daha buyuk
sermayeler ile kaynak sirketlere dayatip ¢ok daha ylksek karlar ve hatta acayip
taleplere cevaplar saglayabilirler. Ama size bir ipucu, bulyuk igletmelerin kar mariji
blyuk olmahdir. Ceviz kabugdu asla batmaz ve mucadelesi ¢cok daha getindir.

Dogrular, gercekler ve duristliik

Is hayatinin her asamasinda gayri resmi durumlar ile kargilasacaksiniz, rigvet
isteyenler, kendi sirketine satin alacagi maldan komisyon alanlar, sirketin aleyhine
ama kendi lehine davraniglari segenler, adam kayiranlar, hiziplesmeler, dedikodular
ve anlamsiz birgok benzer iligki. Bunlardan ne kadar kendinizi yaltsaniz da, uzak
durmak isteseniz de bunlar Gzerinize bulagacak, bu kaginilmaz ama yine de mumkun
oldugunca temiz ve basit olun, karmasik iglerden uzak kalmaya caligin.

1983 yilinda askerden donup, Universitedeki arastirma gorevlisi olarak kariyerime
devam etmeyip is hayatini ilk sectigimde bu iligkilere sasirmistim. Tabii ki Gniversite
aslinda cam bir fanus, secilmis insanlar ve iligkiler var orda. Gergek hayat ise ¢ok
daha farkh ve duzensiz... Her tirden insan ile karsilagiyorsunuz is hayatinda.

Sirketi kurdugumuz ilk ginlerde PTT'den (bugunkl Turk Telekom) biri geldi. Telefon
baglatacagiz, adam ayak surlyor. Mlsavir arkadas bana 6nceden sdylemisti, "Gelen
adama U¢ bes kurus verirsiniz..." biz U¢ ortak tutustuk sirkette. Simdi o Ug¢-bes kurusu
kim verecek, nasil verecek? Bir sekilde verdik, daha sonralari da yuzlerce kez "Bir
sekilde" ¢ bes kurus "Bir seyler" verdik. 1996 yilindaydi, bir gun disindum. "Bunda
bir hata var, ben neden rigvet veriyorum?". Adamlar ben verdikge geliyorlar.
Musavirler de "Abi ver gitsin!" diyorlar. O zamanlar “kasa defteri” denilen bir prosedur
var ve iglevsel olarak aslinda gunluk tutulmasi imkansiz ama tutulmasa da cezasi
olan bir defter. "Maliyedeniz..." diyen igeri giriyor ve sebeplenip ¢ikiyor. Soruyoruz
sorusturuyoruz hep bodyle, herkes boyle yapiyor.

Kafam atti! Muhasebeye tembih ettim "Kim gelirse gelsin artik kimseye para
vermeyecegiz! Baglarim ben musavire..." Tabi daha bir hafta gegmeden, muhasebeci
geldi, "Niyazi Bey, maliyeden geldiler... Bir seyler soylUyorlar..." Ben hig istifimi
bozmadan "Ne istiyorlarsa, neyi hatali gordulerse, onun zaptini tutsunlar, gitsinler
beni mahkemeye versinler!" dedim. Muhasebeci gitti, on dakika sonra tekrar geldi
"Abi seni gormek istiyorlar.”, ¢ciktim sordum "Nedir problem?". Allah! Bana neler
anlatiyorlar, "iste soyle olur, bdyle kéti olur..." ben dinledim ve "Ne gerekiyorsa
yapin, dogru olan her zapti imzalamaya hazirim, hemen beni mahkemeye verin!"
dedim ve cevabi beklemeden odama déndim. On dakika sonra her seyin normal
oldugunu belirten bir tutanak énime geldi.

Sistem kendine bir yol bulmustur, herkes bu ¢arkin bu sekilde déndugund zanneder,
musgavirleriniz bile sisteme uymaniz gerektigini sdyler ama siz sisteme uydukcga
herkes Ustunuze gelir. O gun bu gundir kimse bize gelmedi. Gelenlerin hepsi gerekli
gordugu zapti tuttu, evet belki de anlamli anlamsiz cezalar da yedim ama higbir



zaman fazladan bir geyler vermedim. Size de tavsiyem budur. Sizi korkutmalarina
izin vermeyin!

1996-2000 yillar1 arasinda gumrikten bir ekran karti ¢cekiyoruz. AGP3400 adinda bir
kodu var ve acgiklamasinda TV-Out yaziyor. TV Out yazdigi i¢cin de bunu TV karti
oldugunu zannediyorlar ve aradan 3-4 yil gectikten sonra bana mahkeme aciyor
GUmriik. ilk davaya ben kendim gittim, bilirkisi yash bir profesér, bizim okuldan. Tabii
ki ilk 10 saniyede TV karti olmasi igin kartin Gzerinde TV Tuner olmasi gerektigini
anladi ve mahkemeyi kazandik. Buraya kadar problem yok. Ama gumrik devam
ediyor mahkemelere, bundan sonraki 2. ve 3. parti iginde mahkeme acti. Avukata
sordum, "Abi bunlar her iglem igin ayri mi mahkeme acacaklar" diye, cevap ¢ok
komik "Evet her iglem icin ayri ayir agacaklar?". Gergekten de dyle oldu, ama hata
burada degildi, anlatmak istedigim de bu degil. Hatirlamiyorum, belki 2. veya 3. iglem
cok kuguk bir deder; avukat aradi ve "Buna itiraz etmeyelim istersen? Nasil olsa
mahkeme masraflari daha fazla tutar..." liging! "Peki, nasil olacak?" diye sorum.
"Kabul edelim ve cezasini 6deyelim, gegelim!"

Avukatin dedigini yaptik. Hata! Avukatiniz bile bilerek veya bilmeyerek sizi zora
sokar. Bu islemi 6rnek gostererek bu dava arkasindan tam 39 tane dava acildi bana,
gumrik kagakglyiz ya! Hepsini teker teker savunmak zorunda kaldik ve hepsini
kazandik ama anladik ki avukatin dedigini kabul etmeseydik belki 4-5 dava ancak
acilirdi. Tabi avukat iyi para kazandi. Siz analitik disinlin, akliniza yatmayan
higbirseyi kabul etmeyin. Daha sonraki benzer mahkemelerde Yargitay’a kadar
gittigim de oldu...

Dogruyu ve sadece dogruyu oldugu gibi savundugunuzda itibar gelistirirsiniz, artik
size inanirlar ve bilirler. Bir de sunu dusunun: Farkli seyler sdylemek zordur, yalan
konugabilmek mutlaka sizi zorlar. Her kosulda dogruyu soylediginizde mutlaka siz
kazanirsiniz.

2000'li yillar, gumrukten bir yazi geldi, iste su iglemde fiyatlariniz dogru
bulunmamistir, bunu Cin gimriginden alacaginiz resmi ¢ikis belgesi ile ispat
edin...vs. Her zaman gelir boyle yazilar, dusuk fatura ile mal ¢ekmek adettendir
ithalat sektdriinde. Daha az vergi ddersiniz ya... istenilen prosediir de ¢cok uzun, dnce
karsi sirketten bir yazi ile onlarin gimrugine muracaat ediyorlar, Cin gimriginden
aldiklari belgeyi mahkeme karari ile onaylatiyorlar ve bizim ticari ataselik onayliyor
falan... Cok uzun. Karsidaki firma sordu bize "Ne fiyatlar yazalim?" Ben tabi pek
anlamadim, "Yuh be!" dedim i¢cimden, "Amma da kolaymig." “Normal olsun, bize
yeter..." dedik gectik. Aradan birkag hafta gecti, belki 1-2 ay, neyse belge geldi. Oyle
afilli bir belge ki Uzerinde kirmizi 1slak miharla falan, Cin’ce ... "Sdyle bir baktik ve
direkt gumrage verdik" Birka¢ glin sonra gumrukten bir yazi.

— Cin gumragune daha dusuk bildirilen mallarin... Neden bizim gumrukte daha
yuksek fiyatlar ile...

"Hayda... Getirin kardesim su belgenin fotokopisini!®, birakin bizim gumrige
bildirdigimiz rakamlari, adamlarin gumriuk c¢ikis beyannamelerinde tum fiyatlan
bizimkilerden daha dusik! En az %30-40 disuk. Bizim gumrige bildirdigimiz fiyatlar
yuksek, halbuki gumrik isin basinda “dlsuk” oldugunu sorguluyordu. Hi¢ akhmiza
gelmezdi. Adamlar bir bagka vergi oyunu oynuyorlar. Oturduk disunduk, avukatlar



"kem...kum..." ediyorlar. Aslinda Gumruk de durumu kavrayamadi, fiyatlar disuk diye
sikayet ediyor ve esasinda fiyatlar distk degil yiksek! Sevdigim bir meslektasim var,
¢ok durust ve dogrucu, bu sebeple tim Gumrukler ile mahkemelik zaten... Bana 6gut
verdi; "Yaz kardesim, direkt dogruyu yaz, burada Turkiye GUmrlklerinin bir kaybi
yoktur; bilakis kazanci vardir, ayrica ben karsidaki firmaya da ortak falan degilim, ne
halt ettiklerini bilmiyorum!" Aynen yazdik. Hakikaten kimse bizi su¢lamadi.

Benzer alavere is hayatinin her asamasinda doner, 6zellikle sigorta islerinde. 20 yili
askin surede onlarca defa malimiz galindi, ezildi, bozuldu veya sirketimize hirsiz
girdi. GUmruklerde ezilen veya islanan mallarimiz igin defalarca zabit tutulmustur.
Her seferinde mutlaka sadece ve sadece ciddi bir zararimiz varsa para talep ederiz.
Ornegin sadece kutulari bozulmus diye higbir zaman sigortadan para talep etmedik.
Halbuki gimruklerde tutulan zabitlar TUrk is adamlari igin bulunmaz nimettir, yazarlar
da yazarlar. iste su oldu, bu mal bozuldu, su mal harap oldu... vs.

Sirketi su mu basti, atin bozuk birkag Grln suyun igine, tutturun zabti, sigortayi
dolandirin, sevkiyat arabaniz mi kaza yapti, zabit tutturun bu Granler ezildi alin parayi
sigortadan. Yangin mi ¢iktl, o anda stokta olan olmayan her sey yandi deyin. Turk is
adami magduriyetten para kazanmaya bayilir. Ama bu silah bir gliin size déner. O
zaman “Kegke...” ile baslayan yakinmalarinizi kendinize saklarsiniz.

Uretim yaptigimiz yillarda o giinki ithalatcilarin birinden PC Uretimi igin anakart satin
aliyoruz. Depodan bir arkadas heyecan ile geldi:

— Abi aldigimiz anakartlar var ya; hepsi full bank memory dolul!

Sasiriyorum! Bahsettigi hata o glin parasi ile $ 15.000 civarinda. Depocu da soruyu
sorduktan sonra cevabi beklerken az da olsa siritiyor. Tabii ki pisman oldu
sordugunal

Eger sirketinizde resmi olmayan islemlere, kanunsuzluga, haksizliga siz kendiniz izin
verirseniz, o sgirketi yonetemezsiniz. Bu gibi hatalarla i hayatinda mutlaka
karsilagsacaksiniz. Dogru hareket tarzi ile sadece karsi tarafin magduriyetini
Onleyeceginiz icin kazanacaginiz itibar degil esas kazanciniz ¢aligstiginiz insanlar
ustlndeki itibar olacaktir.

Bir guin ofisimize hirsiz giriyor, cami kesmis, bir duvar Ustlinden igeri sizacak, orda bir
masa var, herhalde tam masa Uzerinde iken alarmlar ¢almis. Panik halinde kagmis,
hicbir sey alamamig, hatta bize tornavidasini falan birakmis. Ancak polisler,
tutanaklar falan... Herkes ayaga kalktl. Ben de ofise geldim, asagidan cagiriyorlar
"Abi memur seni gérmek istiyor..." indik asagiya, adama kaba bir ifade ile "Sen sdyle
biraz bizi yalniz birak..." dedi yanindaki depocuya, ben anladim konu nereye gelecek
ama “Ya sabir...” cekiyorum. iceri girdik, odada adam yavas bir ses ile "Hicbir sey
alinmamig ama sen ne istersen yazariz ..."

Hi¢c beynimden falan vurulmadim, artik bu tekliflerin nerden nasil gelecegini biliyorum,
bunu sdyleyecegini hissettim de... "Sen" diye basladim ayni kaba ifade ile "Bunu hig
sdylemedin, ben de duymadim..." ve cevabi beklemeden odadan ¢iktim ama ¢ok
kizdim dogrusu. Zannediyorlar ki herkes kotudur, cok komik ayrica kotu olmak bana



yaramaz. Bilerek ya da bilemeyerek bugine kadar ¢ok hata yaptim ve bu hatalarin
bedelini hep ddemek zorunda kaldim, her zaman ¢ikmistir benden... Buna inanirim.
(Bir 6rnek: Ek.4: Ay Aksamdan Isid1)

Bagka bir gun yine hirsizlik ve bu sefer zarar var, artik benimle calisanlar da beni
anlamislar, dogru durust seri numaralar ile tutanak tutturmuslar ancak bu sefer de
sigorta eksperi yan ciziyor. Bekledik bekledik, olmuyor, adam mutlaka zararin daha
az oldugunu ve onu kandirdigimiza inaniyor. "Verin dedim sunu telefona" adama
kendimi tanittim, "Bak!" dedim "Ben vazgectim senden hig¢ para istemiyorum, telefonu
kapatacagim ve bir saat sonra ben seni mahkemeye verecedim! Sen..." dedim "A¢
da kayitlarina bir bak, biz defalarca basit ve ispati gok kolay tutanaklara karsin sizden
para talep etmemisiz, biliyor musun neden?" Adam durdu, anladi bu adam hafif
catlak! Aklindan Oyle gegirdi ama soruyu da anladi. "Seni dolandiracak olsam neden
digerlerinde yapmayayim? Sence, vaktiyle elime imkan geg¢mis iken neden bunlari
tepeyim de bu sefer seni dolandirayim? Ben..." dedim, "Para falan istemiyorum, ben
seninle ugrasacagim, her hakim bu konuda seni suglu bulur!" Bir saat sonra para
hesabimiza gegti. Dogrucu Davut oldugum i¢in her zaman kazandim.

Ancak tabii ki hata yapacaksiniz, hata yaptiginizi hissettiginizde, kim olursa olsun
karsinizdaki fark etmeden mutlaka hata yaptiginizi siz ona soéyleyin. Bu da bir
degerdir. "Belki fark etmez" diye disunirseniz gergek hata bu olur. Is hayat
yogundur, isletmelerde her gin micadele vardir, bazen isteyerek veya istemeyerek
karsinizdakini kirarsiniz, hemen hatali oldugunuzu kabul edin, eger kalbini kirdiginiz
varsa Ozur dileyin. Musteri olsun, satici olsun veya calisan fark etmez, yaptiginiz her
hata, her anlamsiz durum aslinda sizin igin firsattir. Bu gozle bakin. Hatalarini
duzelten insan degerlidir...

1992-1993 vyillarinda Cizgi Elektronik’in baslangic ddénemlerinde, hani su gelen
gecene zarf vermenin dogal oldugunu zannettigim evrede, TSE’den gelen
arkadaslara yine “musavir’ 6gudu ile bir zarf birakmistim. Memur arkadas kipkirmizi
bir yiz ile odam geldi ve odamin kapisini kapatti. Oturdu ve soluk bir ifade ile
“Muhasebeciniz beni ¢ok fena rencide etti...” diyerek s6ze basladi. Adam durustti ve
isini yaplyordu ve biz her nedense ona rugvet vermeye calisiyorduk. Hi¢ gekinmeden,
sozinl keserek dogrudan gergekleri itiraf ettim. “Ozir dilerim, aslinda bu benim
hatam!” Adam hemen yumusadi ve sonra yanlisin nerden kaynaklandigini beraber
tartistik. Unutmayin darast insanlar, 6zurlerinizi olgun karsilarlar.

Dogrular ve gercekler degismez, sonunda mutlaka ortaya c¢ikar. Bu konuda
sektérimuizden de bir drnek vereyim. Dogrularin saklandigi veya degistirdigi ancak
sonunda gergeklerin kazanmasi agisindan guzel bir 6rnekte AMD. AMD Turkiye'de
baslangigta ¢cok kotl yonetilmis bir marka olup ¢ok badireler atlatmistir. (EK3. Bir
Basarisizlik Hikayesi: AMD ve Turkiye) Ancak bugun igin tabii ki bu markaninda
Tuarkiye ofisi gergekten ¢ok daha guzel ¢alismaktadir.

Bilgi ve Dusiince Sistemi

Buraya kadar, ozellikle “Olgme ve Degerlendirme” veya “Ekonomik BulyUkIik”
konularini anlatirken, dikkatli okuyucular bilgi ve dugunce sistemine ¢ok onem
verdigimi gdézden kacgirmamislardir. Yabancilar ile ticaret yapmaya basladigim ilk
yillarda hemen davranis farkhliklarini, dusince farkliliklarini hissetmeye baslamigtim.
Anlatmaya calistigim herkesin bildigi Akdeniz insaninin sicak kanlihgi, duygusal



olmasi ve konulara hemen duygusal yaklagimi degil. Bundan da ote, aslinda
muhendis olmanin getirdigi tum analitik dugsunme yetisine ragmen dusunce
farkhliklarr.

Isletme sahibinin ticarete ilk girdiginde dikkat etmesi gereken bunca detay yaninda
biraz daha ilimh olmayi ogrenmesi gerektigini hemen ogutluyebilirim. Ilimhlik size
sabir ve basar getirecektir. Konulara, sorunlara, hatta isin iginden g¢ikilmaz
durumlara, bir strang oyunundaki gibi sabirla, metanetli bir sakinlik ile
yaklasmalisiniz. Duygusal olmama erdemi ticarette bir anlamda ayri bir fazilettir.

Dusunce sistemimizi ve analitik digunmeyi kavramamiz stratejik isletme yonetimi
acgisindan gercekten ¢cok onemlidir. Bu sebeple dusunme yetenegimizi burada biraz
irdelemek istiyorum.

Wikipedia tanimi ile distinmek, bireylerin hayati modelleyebilmeleri ve yagsamlarinda;
iletisime gecmek, karsilastigi sorunlari kendi hedeflerine uygun c¢ézimleyebilmek,
planlamak, tasarlamak ve sonuclandirmak amaci ile yaptidi beyinsel faaliyetlerdir.
Duslinmek, neden’leri ve nigin’leri anlayabilmek ve karar verebilmek igin bilgiyi idare
etmek, kavramlar olusturmak ve problem ¢dzmektir. Dusunce bir fikir, bir goruntu, bir
ses veya beyinde hissedilebilen bir duygudur aslinda. Dislinmek basit idrak
edebilmekten 6te analiz etme, degerlendirme ve karar vermektir.

Beynimizin bir yarisi analitik disunme; bilgi ve kanit toplama (bilgi toplama), mevcut
durumu veya sorunu tanimlama (formule etme), ¢ézim/karar alternatiflerini belirleme
(alternatifleri belirleme) ve secenekler arasindan tercih yapma (karar verme) gorevini
ustlenirken diger yarisi ise yaratici duginme; insanin, benzeri olmayan yeni bir sey
yapmasi veya olan bir seyi daha 6nce girmedigi bir bicime sokmasi gorevini Ustlenir.
(Dusunme ve Yaraticilik. Dursun Akkurt, Temmuz 2001)

Toplumumuzda analitik distinme; bir konuyu, sorunu ya da problemi alt basliklarina
ayristirip timden gelimle ve her bir basligi ayri ayri irdeleyip elestirerek ve her biri
arasindaki baglantilari gercekci kanitlariyla ortaya koyarak, yani tumevarimla
dusunmek ve degerlendirmek algilanamiyor. Dusunmek, bilgi ile bagladigina goére
hemen bilmemiz gereken ilk konunun bilginin degerinin Olcllebilecegidir. Bilgi
dlgllebilir ve 8lcl degeri sizlerinde yakinda bildiginiz bit'tir. Ornekleri ile anlatalim.

2 farkl degiskeni olan bilgi, sayisal dl¢u sistemindekine benzer bir sekilde tek hane
ile degerlendirilebilir. 0 ve 1. Daha farklh degerleri olan bilgi de daha ¢ok haneli bit'ler
ve byte’lar ile dlcilebilir. Ornegin bu makalede 500 satir oldugunu varsayalim ve her
satirda da bulunan her harfi tek tek sayalim ortalama 90 karakter desek toplam
90*500 = 45.000 karakter ve her karakteri de 8 bitlik bir veri ile degerini
gOsterebiliyorsak bu makalenin bilgi degeri 45.000 byte’tir. Bakin dlgulebiliyor. Yine
benzer bir sekilde bit'ler ve byte’lar ile 6rnegin bir fotografin igerdigi bilgi de dlgulebilir.
Bunu hesaplamaya basladiginiz zaman diger kulttrlerdeki “Bir resim 100 sayfadan
degerlidir.” atas6zinin anlamini hemen sezinlersiniz. Bir fotograf gergekten bir
metine gore ¢ok daha fazla bilgi icerir.

Peki, her bilginin degeri aynimidir? Hangi bilgi daha degerlidir? Bu da enformasyon



teorisi biliminin konusudur. Bilginin degeri olusturdugunuz onermenin gergeklesme
olasiligi ile ters orantilidir. Ornegin;

—Bugun glines dogudan dogdu. (Bu énergedeki bilgi degeri sifirdir.)
—Bugun gunes batidan dogdu. (Bu bilgi de sonsuz degerdedir.)

Bilginin degerini bile olgebildigimize gore bilgiye erigebilmek, kontrol edebilmek ve
yonetebilmek (zerine biraz daha durabiliriz. Oncelikle bilgi olan ve olamayan (gUrdlt
olan) nedir bunu ayiklayabilmelisiniz. isletme ydnetimi, daha énceki bir bélimde bir
calisma glinimu 6rneginde anlattigim gibi bilgiyi olusturma ve yayma (paylasma)
sureglerine dayanir. Gereginde bilgiyi siz olusturursunuz! Ornegin; isletmeniz yeni bir
faaliyete baslayacak, bunu duyurun. Yeni bir Grinlntz tanitmak istiyorsunuz, bunu
anlatin. Yaptiginiz her isi anlatin, hatalarinizi bile. Hepsi haber niteligindedir ve
bazen icine dustuguntz yanhglklar bile haber niteliginde duyuruldugunda eger
¢6zum yontemleriniz yeteri kadar basaril ve adil ise size farkli degerler kazandirir.

Bilgiyi olusturuken ve paylasirken tabii ki “agik sirket” 6zelliginiz olmalidir. Bu kavram
da klasik ticaret 6gretisinde tamemen yanlis davranis olarak bilinir. Klasik ticaret
kavramlarinda malin kaynagi, fiyati, hizmetlerinizin nitelikleri, yontemleriniz,
biriktirdiginiz her bilgi ve kazandidiniz para “sir” olmasi gerekirken gunimuiz “agik
sirket” kavraminda bu dogru degildir. Sektorimluzdeki bazi arkadaslarin hala bu
klasik yontemlere koru korlne inandigini gormek beni Uzmektedir. Bu anlayig onlarin
bilgiyi paylasamamalarini, personeline, musterilerine ve meslektaglarina kendilerini
dogru anlatamamalarina ve dogal olarak ta gerilemelerine neden olur.

Bazen, rakiplerime bile yapacaklarimi bildiririm. Bu tar bilgileri aktarmak bazen g6z
korkutmak icin yapilabilir. Bazen onlarin zamaninda onlem almasini ve ¢ok sert
rekabet etmemelerini de isteyebilirim. Cogdunlukla tanitim amach deklerasyonlar bir
yandan da zaten ¢ok iyi bildigim konularda kendime olan gtvenin de agiklamasidir.

isletme yonetiminde sik karsilastigim bir sorun da, “gurGlti” dur. Her bilgi, size akan
her geri besleme, daha énce anlattigim gibi mimkin oldugunca siztlmus astlariniz
tarafindan sizin kisa yoldan Ozumleyeceginiz kadar yorumlanmis ve sizi vakit
kaybetmeksizin analitik disiinmeye sevk edecek dogru bilgi olmalidir. Konuyu veya
sorunu, tum evreleri ve bakis acilar ile ele almak, hizli karar vermek ve konunun
etrafindan dolasmadan, vakit kaybetmeden net ¢ézimlere ulasabilmek dogru bilgi ve
onun sonucu analitik yaklasimlar ile mumkundur.

Ticarette eko etkisi veya ¢ok fazla insanin ayni konuyu tekrar tekrar konusarak
guralta kirliligi etkisi isletme sahibini bogar ve yanlhisg adimlar atmasina neden olur.
isletmelerin basarililari bugln igin kaynak olduklari, dagittiklari ve yénlendirdikleri
bilgi ile gelmektedir. Bu sebeple ginimuz ekonomisinde internet siteleri, dogrudan
erigilebilen BLOG'lar, forum, haber siteleri veya diger araylzler bilgi yayma agisindan
sizi ayrica donattigindan 6nemlidir.

Kurgu, Bigimlendirme ve Sirket Kulturu

Tum stratejik yonetim argumanlarini birlestirip olusturdugunuz sirket calisma
kurgusuna; bicimlendirmelere  bir  slreklilik  saglayarak  “sirket  kdltard”
olusturmalisiniz. Bu kultur igletmenin mal alimi, hizmet suregleri, personel alimi,
raporlama, calisma sekilleri... vs gibi tim operatif igletme dulzenini belirleyecektir.



Basit ve yalin formasyonlar bunlara uyumu kolaylastiracagi gibi performansin
surekliligini de saglar. Bu ydndeki kurgu ve slre¢ iginde saglanan formasyon
zamanla degisse bile gsirket personelinin de bu sirket kualtirine kolayca uyum
saglayabilmesini getirir. Yeni elemanlarin egitimi ve kultire uyumu kolaylasir.

Kurguyu belirlerken sektorel ortalama buyuklUkleri, kar marjini, eleman sayisi ve
eleman basina dugen ciro, ekonomik diger buyuklukleri, gelir/gider hesabi ve net
karlihgr goz onunde tutmaniz geriktigini tekrar belirtmeliyim. Ancak bu takitde tim
faaliyetlerin ahengini saglayabilirsiniz. Alt yapinizin, personel stratejilerinizin ve
organizasyonunuzun tim sdreclerinin  bUtinligud ve performasi ancak dogru
0zumlenmis bir kurgu, zamanla olusan formasyon ve gsirket kultirine yol agacak ve
sizi basariya goturecektir.



Ek 1. Cizgi, MSI Distributorlligiiniit Neden ve Nasil Birakti?

Yaklasik bir sene boyunca yiiriittigimiiz Tayvan MSI distribltorliigiini, Ocak 2006'da
biraktim veya belki de séyle demeliyim "Bizi distriblitérllikten attilar.” Bakis agisina bagli; MSI
acisindan dogru tanim belki de bu sekildedir. Bugiine kadar sustum ve hep "Biz
beceremedik." dedim; ¢linkii bize yakismazdi. MSI ile Cizgi'nin tarihsel baglari vardi ve bu
baglar bittiginde hani bosanan eglerin sevgi bittiginde birbirlerini alabildigince suglamasi gibi
yapmamak ve bunun yerine susmak daha adil olurdu. Gergcekten de &yle oldu. Kimse
herhangi bir spekiilasyon yapmadi, yapamadi. Buglin aradan bir yil gectiginden artik
kimsenin etkilenmesi artik mimkiin degildir ve gencglere tecriibe olsun diye bu hikayeyi tim
acikhigi ile ibret almalari icin anlatiyorum. Bu kése yazisini hazirlarken ge¢migte tuttugum
notlar ve gerekli belgeler istenildiginde paylasilabilecek kaynaklardir.

1992 yilinda, kurucu ortak oldugum eski sirketimden ayrilip Cizgi Elektronik’i
kurdugum ilk aylarda, Micro-Star International firmasindan anakart ithalati
yapiyordum. O zamanlar PC bilesenlerinin tek basina dagitimi yoktu. Yani bir
anakartl sadece tek bagina satin alamazdiniz, kimsenin boyle bir talebi de yoktu.
Sadece kendi markasi ile yurt icinde PC toplayan firmalar kendi ana kartlarini ithal
ederlerdi. Cizgi de bunu yapiyordu. Ancak eski sirketten herhangi bir marka
surukleyemedigim igin bir markaya ihtiyacim vardi ve ben de MSI markasini
Tlrkiye’de kendi firmam adina tescil ettirdim. O glnkd etik anlayisim ve akhm ile
bunun yanhg oldugunu algilamiyordum.

1992 Yil, Cizgi Uretimi Bir MSI Marka PC

Marka oldukga basarili olmustu, 1993 yili Interpro Pazar arastirmasi sonuglarina gore
yeni kurulan Cizgi Elektronik %2.3 pazar pay! almisti. Bu arada 1992 yilindan beri
zamanin buyudk sirketlerinden 4K vasitasi ile tanistigim Asus firmasindan da
anakartlar ithal etmeye baslamigstim. 1992 ve 1993 yillarinda yavas yavas Turkiye
bilgisayar sektdriinde yanlis bir ifade ile “OEM” denilen satiglar da baslamisti. Hig
unutmuyorum, 486 anakartlarini ithal ederken monte edilmis bir PC olarak degil de
tek tek satilan anakartlar, “Arizali ¢ikti bu abi!” diye geri getirildiginde, Grina geri
getiren teknik elemanlarla, o Urinun arizali olmadigi konusunda, Ureticilere olan
glvenim sayesinde iddiaya girerdim. Bu yillardan kalma teknik elemanlar hala
kendilerine bilgisayar sektorinu tanittigim i¢in bana tesekkir mesajlari gonderirler.
Birgcogu simdi glizel mevkilerdeler.



‘93 PC Panarwnde Soty Adedine Gire

Markelara Parer Paylurs
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1993 Yili, Cizgi - MSI Marka PC Pazar Payi

1996-1997 yillari gibi, Taywan MSI firmasi trGnleri Turkiye’de artik kendi markalari ile
satilmaya baslandi, biz de o gunlerde PC montaj isini yavas yavas birakiyorduk.
Kendi Urettigimiz sistemlerde Powered by Asus logosu kullanmaya basladik.

Aradan birka¢ sene daha gecti ve Turkiye’de MSI'in Ofisi kuruldu. MSI Turkiye
sorumlusu zaten AMD Tarkiye’nin  Tuarkiye’deki ilk muudiriG Zehra Erem
arkadagimizdi. Daha 6nce yazdigim “AMD ve Turkiye” anilarindan hatirlayacaginiz
gibi AMD firmasi Turkiye'ye geldigi sene Turkiye’de marka tescil problemleri ile
bodusmus ve bu slregte de Zehra Hanim ile birlikte biz de, o savci bu savci, avukat
avukat dolasmis ve Ahmet-Mehmet-Dursun arkadaslarin gazabina ugramistik. Tabi
ben hemen Ahmet-Mehmet-Dursun arkadaglarin izinden yudruyerek AMD’yi
dolandirmaya ¢alismadim. Biraz Zehra ile dalga ge¢gmedim degil, ama hig¢bir zaman
akhmin ucundan bdyle bir namussuzluk gegmedi.

Mayis 2005 tarihinde MSI ile dizenledigimiz ortak bir toplanti ile 1 milyon TL (bazi
arkadaslara 1 milyon YTL diyerek iyi kafa bulmustum) sembolik bir rakamla markayi
sahibine devrettik. Hatirlyorum, noter devir rakami tzerinden pay aldigindan, ona
bile anlatmak zor olmustu. Artik kendi avukatlari “bir sekilde” anlattilar herhalde. Bu
toplanti haberi ¢esitli sitelerde ve gunun PC dergilerinde yayinlandi.

_ 28/05.2008

2004 Mayis, MSI marka devri

Aradan bir seneden fazla gecti, biz yeni Urinler aramaya basladik. MSI da kendi
markasi ile Notebook uretmeye bagladl. Biz de ilgilendik ancak o gunku
distribUtorlerden gelen bilgiler ¢ok kotu; yanlis CPU ile gelen mallar, bozuk ses



duzenekli Uranler, gesitli servis problemleri biraz sasirtici. Ancak biz hepsini ¢bzeriz
diye dusundyorduk. Diger sirketler hani Taywan’lilarin dedigi gibi “moving box”
sadece kutu yollayan sirketlerdi ve biz de “muhendislik sirketiyiz” guveni bizim bu
sekilde dusunmemizi sagliyordu.

Gorusmeler ile bizi Notebook distribltdri olarak tanimladilar. Neyse ki geg¢mis
deneyimim ile isin basinda ¢ok ciddi bir distribUtorlik servis sdzlesmesi yapmistim.
Anlasmada taraflarin anlasmay! nasil bitirecekleri hakkinda hikimler de vardi.
Notebook’lari ithal ettik ve tum Anadolu’'yu dolagsmaya bagladik. Tum dagitim
kanalimiza adeta sahsi hatir ile Urdnleri sattirmaya basladik. Tanitim igin kendi
internet sitelerimizi, diger donanim sitelerini kullandik. Promosyonlar yaptik burada
cogunlukla o an Neotech’in firmasinin distribatoér oldugu MSI CE (tlketici elektronigi)
arunlerini kullandik. Bir stre sonra MSI'dan Neotech firmasi yerine bizim tluketici
artnleri distribatért olmamiz teklifi geldi. Neotech firmasinin tim CE UrUnleri stokunu
devir aldik ve servis/ariza sureclerini Ustlendik. Aslinda bunlar o guin igin guncel fiyatl
artnler degildi, kabaca USD 20.000 zarari Ustlendik. O kadar kendimize glveniyoruz
ki, isterler ise diger distributorlerin sattigi NoteBook’lara bile kargiliksiz servis ve ariza
destegi onerdik ama diger distributorlerin karsi ¢cikmasiyla, kabul edilmedi.

2005 yihnin sonuna dogru bizim MSI Notebook ithalatimizin toplami diger 2
distribttoran toplamindan 2 misli fazlaydi, ancak yavas yavas uluslararasi markalarin
rekabetini hissetmeye baslamistik, fiyat problemleri bunalticiydi. Tim Grln
tanitimlarini, dagitim faaliyetlerini, rekabet igin yapilanlari hatta RMA (ariza ve servis)
faaliyetlerini MSlI izliyor ancak MSI'in bunlara katilimi veya paylasimi tartisilamiyordu.
O gunlerde Turkiye'yi ziyaret eden bir Vice President “Biz kuguk sirketiz, bunlar bizim
icin ¢ok.” diyordu, sanki Cizgi, buyuk sirketmis gibi... Taywan’lilari anlamak bazen
mumkidn olmaz. Bu arada tum anlagmalarda acik ve net yazmasina ragmen bir dizi
uran hatali pixel olarak Turkiye'ye geldi. Hepsini tek tek degistirdik. Bunu kabul ettiler
ama keyifleri de o gunlerde pek iyi degildi. Cizgi’nin marka anlayisi, servis ve dagitim
surecleri ve tabii ki tuketici bilincini ele aligi onlari sikiyor gibiydi.

2005’'in  son gunlerinde artik bizim bu c¢alisma bigimiyle distribatorligu
yurlitemeyecegimizi resmen MSI'a bildirdik. isin ortada kalmamasi ve birakiimamasi
icin, kararimizdan dénmemizi siddetle istediler. O gln igin denilen suydu: “Devam
edin istediginiz her seyi verecegiz.” Bu arada VP seviyesinde eski bir tanidigim beni
direk cepten arayip rica minnet devam etmemizi sahsen istedi. Zehra Hanim tim
sorumlulugu Ustline alarak ayrica bastiriyordu. Bunun Uzerine biz tekrar siparisler
vererek devam etmeye karar verdik. Ancak bunu kabul ederken yazismalarda en
kotl durum icin (ayrilma) sartlarimizi da siraladik. Kabul etmis goruniyorlardi. Bu
arada bizi telefon ile arayip Multimedya ve Datagate digsinda yeni distribttorler
atayacaklarini ve Multimedya firmasi ile artik galismayacaklarini sdylediler.

Bir sure daha calistik, ancak gercekten isler yurumayor, buyukler bizi eziyordu.
Ayrica MSlI'da VP seviyesinde bir madur bile bazen ¢ok daha dusuk seviyeli bir
elemana s6z geciremiyordu. Cok sasirtici bir hiyerarsi ve prosedir vardi. Son
yazigsmalar ile isi birakma maddelerine gegcmeye karar verdik. O gun igin toplam
borcumuz USD 590.000 civarindaydl. Bu slre¢ iginde yeni distribGtorler
tanimlaniyordu. Yine bu ara Multimedya’'nin distribatorlGgunun bittigini bize resmi
olarak bildirdiler. Beko ve Koyuncu’ya da mal vereceklerini bildiriyorlardi; ama biz o
gunlerde pek ilgilenmedik.



Distributorlugu bitirme maddelerine uyarak, elimizdeki bazi tuketici elektronigi
mallarini iade etmek istedik. Taywan’li arkadaslar gelip mallari saymak ve gormek
istediler. Zehra Hanim bunu bize bildirirken gercekten sikiliyor ve uGzulGyordu.
Tayvan’lilar gelip mallari saydilar ve zabit tuttular, bunlardan bir grubu Datagate
firmasina gonderdik; ama onlar da ayni mallara “Bunlardan bazilari arizal!” dediler,
anlamak mumkun degildi. Kendilerini gok ylUkseltmis bu sirketler MSI firmasinin
ustine abanmislardi sanki.

Bu arada Multimedya’'nin distribGtérligunin devam ettigini 6grendik! Sasirtici ve
nedeni belli degil. Bizi pek ilgilendirmese bile bu kadar resmi bildirimlerden sonra
neden 180 derece dondukleri o gun igin anlamak belli olmadi. Tum sozler,
konusmalar havada kaliyordu, derinlik hi¢ yoktu. Klasik Taywan anlayisinin 6tesinde
caresizligin yol actigi ¢ozumsuzluk, kararsizlik ve departmanlar arasinda yetki
problemleri vardi. VP bile diger departmanlara s6z gegiremiyor ve bana bunu sikayet
eden mesajlar atiyordu. Sorumlu belli degildi, Turkiye ofisi de bu anlamsizliklar i¢inde
ezilip buzulip “Daha fazla i1srar etmeyelim, isimizden olacagiz.” diyordu. Onlari
anlayigla karsiliyordum. Gergekten Cinli arkadaslar ile calisabilmek hele onlarin
personeli olarak kalabilmek buylk beceri ister.

Anlagmanin birakma maddelerinde mallarin sorumlulugu MSI Tarkiye ofisinde oldugu
icin elimizdeki mallari onlar kendileri var olan musterilere direk sattilar, ancak bu
sefer de 3 ay tahsilat yapamadik. Tabi onlar da paralarini alamadilar. O gunlerde
kimsenin konu ile ilgilenmemesi beni de Uzmustl. Ben araya girip musteri ile MSI
Tarkiye'yi anlastirip mallarin satisini ve tahsilatinin yapilmasini sagladim.

2005, MS! Universite Turlart

Son gunlerde kalan borcumuzun USD 65.000 civarina digsmesine ragmen kimse son
birka¢ ufak islemi yapmiyor ve alacaklarini da alamiyorlardi. Halbuki bu borg toplam
USD 600.000 civarindan o gunku kosullara gére problemsiz tahsil edilerek buraya
kadar dusurulmusta. Cizgi yerinde olabilecek birgok sirket ya bu borcu hic 6demez ya
da en azindan sadece bir kismini ve belki de yillar sonra dderdi. Piyasada ornekleri
hep bu sekildedir.

Bunun Gzerine yine hi¢ olmayacak bir sey yapip “Benim borcum su kadar kardesim,
ustinize dugen sadece karsilikh mutabakat yapmak ve bunu yapmiyorsaniz sizi
mahkemeye verecegim.” diye MSI firmasina noter kanal ile ihntarname c¢ektim. Higbir
beklenti olmadan karsiliksiz, sirketimize ait olan bir markay! sadece dogru bu oldugu
icin devredip, daha sonra ayni sirkete “borcumu 6demek istiyorum” diye mahkemeye



verseydim c¢ok daha ilgin¢g olurdu; ancak MSI firmasi hemen alelacele basit bir
anlasma metni géndererek bu sorumlulugunu yerine getirdi ve beni bu zevkten
mahrum etti.

Iste MSI-Cizgi hikayesi bu sekildedir. Bu hikaye bazilari igin belki bir ahlak dersi, belki
de aci bir tecribe ve ne yazik ki birgok insan igin de anlamsiz ve enayice yurutulmus
bir ticari iliski olarak yorumlanacaktir. Kim bilir?



Ek 2. TO BECOME A WORLD BRAND OR REMAIN A
TAIWAN/CHINESE COMPANY FOREVER

When we look at IT companies today, we see many diversifications of survival as in
merging with competitors, forming alliances and/or downsizing to increase capital
and production capabalities and also increase their market penetration to keep up
with the wild competition. But the results contrast with the intentions and the
contradictory result is “Over productivity! “. A simple solution to the problem could
be LOYALTY MARKETING, namely having your customers bound to your company's
products.

After having twenty years of business experience with Taiwan and Chinese
Companies, | summarized in this article my sincere beliefs and opinions regarding
these companies’ relationships. | stated the common mistakes that they repeat over
and over again which constitute serious obstacles for their company names to
become world wide brand names and preserve their loyalty customers.

Company Image

A company image is the combination of the thoughts, feelings, beliefs, opinions and
visions people have about you, your products and services, and of your company as
a whole. (1) What visions, feelings and thoughts appear in the customers’ mind
when they think of a Taiwan/Chinese company? Have Taiwan/Chinese companies
created distinguishable company images which appear to be a world wide brand
name or are these companies doomed to be only manufacturers?

When guestioned about the company image, the answers about the reputation of
Taiwan/Chinese companies are confusing. Yes, they have a good reputation for
delivering quality products consistently but is that enough for reaching their target
audiences by creating a company image of successful with their own branded
products. Taiwan/Chinese must negotiate based on what others, especially the end
users think and feel about them, not what they think of themselves or what their sales
jargon and sales staff say!

| wonder what makes Taiwan/Chinese thrive. Company culture is no doubt a source
of energy; history, traditions’ core values; unspoken expectations and unwritten rules
about how employee behaves to the customers. (2) But Taiwan/Chinese
marketplace’s identities are changing. It's impossible to discuss the concept of a
company image based on company culture only, disregarding its relationship with its
customers, its products and their market positioning.

Customer Relationships

The quality of relationships is reflected in productivity, profitability, employee morale,
customer satisfaction and shareholder pleasure.(1) With Taiwan/Chinese companies
this source of energy can easily be depleted with unresolved conflicts, resentments,

misunderstandings, lack of respect and lack of teamwork.

Taiwan/Chinese staffs do not even answer all the customer messages! Sometimes
they answer but they don’t hear or read the issues which disturb them.
Taiwan/Chinese staff doesn’t know that customers who have never had a problem



are not as loyal as customers who have had a problem that was successfully
resolved. (3)

If you always deliver on your service promise, how will the customer know that you
are not only consistent but also persistent? How would the customer discover more
than consistent, you are persistent that the customer’s needs be fully and fairly met?

(4)

Taiwan/Chinese people are not open-minded; they only state the marketing jargon
they have been made to summarize by the management! Sometimes they don'’t even
listen to you or they don'’t state that they didn’t understand. They hide the marketing
information, figures, market shares and competition status. Taiwan/Chinese sales
staff thinks that they can motivate the customers to sell more by indicating
exaggerated figures for others, but the world is amply small enough to find out these
mistakes and besides this the same staff can easily state some other unsuitable
figures afterwards.

Taiwan/Chinese employees shouldn’t think that their job is to protect their company
from the customer. Plus, they shouldn’t believe that complaints are a sign of failure
for their company rather than an opportunity to grow to be a world wide brand name.
And none of this will change unless ithis situation is both communicated and
demonstrated by the top management.

Loyalty and Feature Marketing

The loyalty must be an expression of Taiwan/Chinese Company’s culture. On being
close to your customers in a personal and caring way; it must bring the hospitality of
your business into the customer’s office, namely: Marry your customers—to forge
intimate, mutually beneficial partnerships based on exchange of knowledge about
each other’s desires, needs, abilities, and character. To create a branded customer
culture for your company the customer service, responsiveness to complaints and the
behavior of your staff should rank right after quality and price. (5)

Taiwan/Chinese company staff focuses only on sales and orders. The advice is “if
you want to make them listen or negotiate the issues, stop the orders” they will come
back to you. This is the sharpest contradiction with the company brands’ promise
that the customers encounter. Taiwan/Chinese company staff must express or
reiterate the promise of their company brand in product and at every point of contact
between their company and the customers.

Especially for future products the customers must believe in the host company, their
products, their services... and the people who serve them. During 1996-1997’s
while Taiwan/Chinese companies were only involved in primitive electronic and/or PC
product business the trust to the host company was better, the personalized
relationships with the customers were a part of the company; the organization,
products and services... and most importantly, company people. We used to feel
satisfaction after a meeting with the management, feel fully satisfied with the level of
technology knowledge and marketing information. To achieve this; company people
must be open (share every possible information freely), should give the right figures,
right prices, give no false information, no attempt to protect only the company interest
but instead put it next to the customers’.



With the challenge of new competition from huge capacity manufacturing competitors
such as Note Book world wide brand names; big guys and others... loyalty, this
concept has become an overnight forgotten concept. Whaat can be done? To
improve customer retention - - to discourage defection to the competition - - by
offering an incentive for loyalty, every Taiwan/Chinese company could accept that the
cost of acquiring new customers is expensive, usually much more than getting
additional business from existing customers.

Company managers must spend more effort to evaluate the markets for new
products, maybe establish some education programs in order to market these
products to the loyalty customers and target specific and appropriate goals not only
for sales but also for services (internet sites, toll free support and RMA policies) and
product promotions. All customers are equal but not all are the same...some may be
worth to invest more to have improvements, and some may be not. Taiwan/Chinese
companies can find new customers for these new products after evaluating the
achievement of their goals with their loyalty customers. For example Sony had such
programs for new product lines. They invest more and more in the loyalty customers
and if the new products’ results of established measurable objectives are not
successful then they propose to change the customers point of business rather than
directly running for new customers at that moment.

Who cares about this subtle point in Taiwan/Chinese companies? Who has set the
customers some realistic achievement goals for new products?

For the sake of integrity, whiich Taiwan/Chinese citizen can answer: how can a
customer feel when a drop down on price comes just after a push from the company
to order more? Is the purpose of this to serve the customer or cheat against him — a
loss of company dignity? There is a single reality but different points of view.
Taiwan/Chinese company’s people should sense the importance of viewing their
organization from the customers point of view and prospects. Not only from their
point of reference, standing alone in their own company. Establishing a world wide
company image can only be achieved through deliberate consistent marketing
strategies, not by solely protecting the vendor’s short term interests.

Operations and Obstacles in front of the Brand Name
If we look ahead and plan for the new years we have to consider to what extend our
business is prospering and reaching our goals to be a world wide brand name.

The first step is to trust your loyalty customers; don’t ignore the feedback of market,
competitors and products; quality, reliability and/or segmentation. The effort of
gathering information from others impairs not only your loyalty customer relations but
also your company image. Taiwan/Chinese companies never care about this
disparaging behavior. While information gathering you are at the same time a source
of your company information. Trust to the customer is to trust your own power;
hesitancy means you are weak or at least not strong as you say you are.

Sometimes the biggest marketing advantage we can give our businesses isn't
expensive ads or commercials. It's a simple boost in the attitude we project to our
customers and prospects. Often a simple smile and cheerful word will soften even



the toughest customer. Projecting a positive and cheerful attitude may seem a bit
corny and old fashioned, but customers will frequently perceive you as going further
than the limits of your service than you have to. That's what builds loyalty and
positive word-of-mouth.

Our world is getting busier and busier. The demands of work and home are daily
stretching us to the limits. Businesses which excel in smiling us the customers will
earn our loyalty, time and time again simply because they make us feel good, even if
just a little bit.

How can you project a smile when your business operates over the phone or on the
Internet? Smile when you talk! And carefully avoid using unintentionally
confrontational language when you write. You need to make sure everybody in your
organization knows he or she is an important part of it. Each department depends
and dovetails into the other to produce quality in service or product. Everyone makes
a difference: the sales force, the service technicians, the clerical staff, the PR
department all work together towards the same goal -- keeping the customers
satisfied.

Taiwan/Chinese Companies don’t love the customers. The managers are so much
overloaded that they can answer you “OK” when you say “Hi!”. They have never had
conveniences of salutation. If they had foreign language problems this must be
declared for the future of loyalty relations. When memorized marketing monologs are
the only fluent conversations between you and your customer, absolutely will they
collapse in the next step after some cunning questions.

Evaluating the country and the market trends

Taiwan/Chinese Companies must understand the global marketing. Information is
open and limitless. A contingency, some marketing leverage... etc is learned
instantly. Territorial distinction hurts confidence to vendor’s fairness.
Taiwan/Chinese Companies must think regional, evaluate the country and the market
trends and operate globally.

Taiwan/Chinese Company’s sales people do not really understand the market; and
always push you to position the products with blind eyes to the country market
trends. Smart positioning depends on understanding the target market and imagine
that market’s expacts to see when purchasing your products and//or services. For
example they push Turkish distributors for the products they easily sell in Middle East
Countries but Turkey’s face is contemplating to Europe not to the Middle East.

Both product and market positions influence the company image, but by positioning
the products with short term sales objectives how can we create an overall world
wide company image. If you are working with one of the few clever sales people he
knows to negotiate with you the trends of the market. This is the positive energy of
executive and management authority and influential, natural leaders.

Mis-communication and non-responsiveness may cause big problems in the future.
For example long term warranty issue; Taiwan/Chinese Company’s people don’t
negotiate with customers the concept before declaring it. Indeed there are some
restrictions regarding the local governmental rules which can not be solved with the
ordinary Taiwan/Chinese Company RMA standards.



A company image with such long term promises can only be created by organizing
different type of discreet elements like product, distribution channel and the customer
needs through negotiation.

Goal

Since all vendors’ manufacturing capabilities are well qualified, since all are
competitive and innovation is not limitless; contestation with over productive
Taiwan/Chinese companies needs better company images, better customer
relationships and focusing on long term business. They have to build long term and
also profitable relationships with chosen loyalty customers, get closer to those
customers at every point of contact with them. Differentiate them, by value and
needs, interact with them more cost-efficiently and effectively, customize some
aspect of the enterprise’s behavior to become a world wide brand name.

(1) Judith Kautz, “Developing Your Company Image”
(2) Susan Pilgrim, Ph.D., “Revitalizing Your Company”
(3) T. Scott Gross, “How to Love Complainers”

(4) T. Scott Gross, “How to Love Complainers”

(5) Dr. Terry Paulson, “Create Loyalty”



Ek 3: Intel MTH problemi

10 Mayis 2000 tarihinde Intel, aslinda RAMBUS DRAM igin tasarlanmis bulunan Intel
1820 anakartlarinin SDRAM ile kullanilabilmesi igin gelistirdigi (Memory
Translator Hub) chip'inde bazi durumlarda hata oldugunu kabul etti. Asagida saat ve
saat o andan 17 Mayis sabahina kadar yagsadigim ibret verici hikdyeyi sizlere
sunuyorum. Aradan bir stire ge¢cmesini istedim ki anlatilanlar sadece bir ani olarak
algilansin. Bu deneyimden 240.000 USD kaybettim, bugiin yapar miyim ? Bilmiyorum

10 Mayis, akgam ustu: Intel, Internet ana sayfasindan problemi duyurdu. Beni
heycanlandiran "Call Back" anlaminda sozlerdi. Ilk defa bu anlamda bir geri cagirma
problemi ile karsi karsiyaydim.

10 Mayis, gece geg¢ saatler: Asus olarak Turkiye’de satilmis, sahada c¢alisan 5972
adet iceren anakartimiz oldugunu ve gumrikte bekleyenler ile toplam problemin
6823 adet oldugunu anladim.

11 Mayis, sabah: Intel Turkiye'den Ferruh Bey ve Seyhun Beyi aradim. Bulamadim.
Elimizdeki tim destekli i820 kartlarinin seri numaralarini tespit ettik.

11 Mayis, 6gleden sonra: Empa‘'dan Cemal Beyi buldum. Problemi anlattim. Cok
fazla ilgilenmedi. Farkina vardim ki toplam Gigabyte markasinin bu modeldeki
anakart satiglari 1000 adetin altinda. Cemal Bey problemi anladi ancak ortak bir
basin toplantisi fikrime ¢ok sicak yaklasmadi. Beni Intel'in o anda yapilan IPI
toplantisina gitmem ve Intel Turkiye mudurleri ile orda gérismem konusunda ikna
etti.

11 Mayis, Saat 16:00: Intel IPI toplantisinda Ferruh Bey ve Seyhun Beyle
gorusmeye calistim. Intel'in Internet sitesinde bu problemin rastlanip rastlanmadigi
konusunda ufak bir programcik oldugunu sdylediler ! Halbuki o program sadece ve
sadece anakartinizda olup olmadigini belirliyordu. Bunu da benden 6grendiler
ama kabul etmediler. Hala o program ayni yerde duruyor.

12 Mayis, Saat 9:30: Asus'un istegi ile tum saticilarimizdaki iceren
anakartlarimizi geri cagirdik. C6zim igin Asus, Intel ile pazarliga basladi. Korkum,
Intel'in kendi anakartlarinda uygulayacagi prosedurin bizim kartlarda uygulanamama
olasiligiydi. Bu arada tum dunyadaki iceren anakartlarin 900,000 adet oldugu
ve bunun yarisindan fazlasini zaten Asus'un sattigini 6grendim. Turkiye'de de durum
farkli degildi. 10,000-11,000 adet M/B'un yuzde 60"l bizimdi.

12 Mayis, Saat 11:00: Asus'la ilk telefon toplantisini yaptik. Asus'un sahibi dahil tim



mudurleri benim haykirmami dinlediler. Ancak beni anlamadilar veya anlamamis
gorunduler.

12 Mayis, Saat 14:30: Asus formal bir agiklama yapti. Agiklama da sadece "refund”
geri 6deme anlaminda sozler vardi; ancak musteriler magdur durumda kalacak gibi
gorundyordu. Saat 14:30 olmasina ragmen Asus ¢alisiyor. Taywan'da saat gece
22:30 ! Asus'a bu yaklagimin yanlis oldugunu tekrar tekrar sdyledim. iki defa daha
toplanti yaptik. Anladigim kadari ile benim gibi, belki 20 eski musterileri ile benzer
gorusmeler yapiyorlar.

15 Mayis, Saat 10:00: Asus ile bir kez daha toplanti yaptik. Sonug ¢cok anlamsiz ve
yetersiz! Bu arada Empa'dan Gigabyte saticilarina bir mesaj gecildi evlere senlik.
Onlara gore kendi anakart tasarimlarinda bu hata zaten 6nlenmis! Resmen
aldatmacal! Intel Turkiye'den ve burdaki distribatérlerinden umudumu kestim.

15 Mayis, Saat 14:30: Asus tim anakartlarin seri numaralarini tekrar istedi.
Taywan’daki ofis resmen kayniyor.

16 Mayis, Saat 10:00: Asus ile son telefon toplantisi yaptik. Cok bagirdim cagirdim.
Istiyorsaniz siz gelin, tim kullanicilarin anakartlarini siz degistirin, dedim. Resmen
ipleri kopardik. Sonu ¢ok kotu olabilir.

16 Mayis, Saat 11:00: Asus'ta eski tanidigim bir mudur beni aradi ve ikna etti. Biraz
sakinlestim. Ancak icim igime sigmiyor. insanlara son teknolojiyi satin aldiklari igin
magdur durumda olacaklarini nasil anlatirrm? Kafayi yiyecegim. Esim bile beni
sakinlestiremedi.

16 Mayis, Saat 11:30: Cok sevdigim bir arkadagim bana: "En dogru adam sen olmak
zorunda degilsin!" dedi. Inancimi kaybetmek Uzereyim.

16 Mayis Saat 16:00: Bogazici Bilgisayar'dan Murat Bey bes dakika dnce Intel'in
Internet sitesinden agiklama yapildigini ve tim kullanicilara M/B+RDRAM
verilecegini acikladigini soyledi. Intel'in sitesine girdim ve EVET ! Asus'a sayfayi e-
posta ile génderdim. Kimsenin cep telefonu ¢alismiyordu. Uyuyorlardi...

17 Mayis, Saat 9:00: Asus aradi ve ayni procedur ile Intel'in son kullanicilara verdigi
tum imkanlari aynen vereceklerini sdyledi. Kazanmistik...

Not: Intel'in MTH iceren her anakart icin bize gonderdigi RDRAM modullerinin ve geri
giden binlerce anakartin KDV’si tam 240.000 USD tuttu ve bu parayi 6demek
zorunda kaldim.



Ek 3: Bir Basarisizlik Hikayesi: AMD ve Tiirkiye

2006 Mayis ayinin baslarinda sessiz sakin bir ortamda otururken AMD'yi dusunup
yine icim burkuluyor. isletme kitaplarina gececek kadar kétii bir basarisizlik hikayesi.
Sadece AMD'nin Turkiye operasyonu degil, tim UrGn ydnetimi bir basarisizlik
hikayesi. Size, simdiye kadar diger insanlara sadece bazi bolumlerini anlattigim tim
hikayeyi anlatacagim. ibret olsun ve yasananlari okuyanlar gercekleri anlasinlar.

AMD baslangi¢ta Intel'in 286, 386 CPU'larini kopya ederek Uretime girdi, daha
sonralari g¢ikardiklari CPU'lar igin Intel ile artik iyice kapismisti ugrasip, zar zor bir
Windows uyumlu etiketi aldi ve onunla yola devam etti. K6-2'ler, K6-3'ler... K7'ler...
AMD'nin pazarlamasini destekleyen iki onemli unsur, toplumlarin, ozellikle genclerin,
protest bir digunce tarzi ile tekele kargi gikmalari ve Avrupa'da 6zellikle Almanya'da
R&D calismalari yapilmasi ve Almanya'da Uretilmesidir. Almanlar ¢gok milliyetgidirler.

1GHZ'e geldiginde CPU'lar igin ciddi problemler baglamisti, sogutucularin artik isi
iletimi problemleri, sogutucu buyuklukleri ve overclock sureglerindeki problemler. O
gunlerde 1GHZ'lik bir AMD CPU ile ¢ok benzer 1GHZ'lik bir Intel konfigirasyonunu bir
Tektrend toplantisinda karsilastirarak aradaki AMD lehine performans farklarini
gostermistik. Artik K6-2'ler, K6-3'ler bitmisti. AMD ciddi rakipti. Ancak su da bir
gercekti ki ayni performansta bile AMD c¢ok daha fazla glg tuketiyordu. Derken
Intel'in cevabi gecikmedi. Bir video filmdi bu. Sadece AMD CPU calisirken fan devri
dusunce olanlan gosteriyordu. Cayir cayir yaniyordu CPU; higbir koruma onlemi
yoktu. HW test sitelerinde hala o film duruyor.

A.M.D (Ahmet-Mehmet-Dursun)

AMD'nin ilk talihsizligi Turkiye'de marka tescilini yaptirmamis olmasiydi. Gergekten
affedilecek gibi degil ama yapmamislardi ve Ustline Ustluk U¢ kafadar arkadas bir
sirket kurmus ve bu Ug¢ harfi kendi adlarina tescil ettirmisti. A.M.D.

AMD Turkiye pazarini biraz daha ciddiye almaya basladiginda bu arkadaglarin
bekledikleri gunler gelmisti artik. 1998-1999 yillarinda o zamanlar AMD distributoru
olan her sirketi ayri ayri mahkemeye verdiler. iddialari bu markanin hatta bu Griiniin
kendilerine ait olduguydu! Direk savciliklara yaptiklari sikayet ile distribatorlerin
elindeki mallari toplattilar. Cizgi Elektronik olarak biz de AMD distribGtoériylz o
zamanlar ve bizi de sikayet ettiler. Ben elime bir CPU aldim ve savciya ¢iktim avukat
ile birlikte. Daha CPU'yu gbsteremeden savci:

- Ben onu bunu bilmem, yapmayacaksin kardesim, yasak!.. dedi ve tabii ki biz
mosmor olduk.

Tam 1 yil ofisin arka bahgesinde duran arabamin bagajindan AMD CPU'lari teslim
ettik musterilere, sanki eroin satiyoruz... Derken komsulardan biri de ciddi ciddi bizi
sug¢ isliyor zannetti ve savciliga sikayet etti. Sisli savcisi beni sahsen ¢agirdi merkeze
ve sadece yuzime bakip "Ka¢ senedir o is yerindesiniz?" sorusunu sordu. Adam
insan sarraflydl sanki, benden 6zir diledi ve beni gonderdi; ama biz de araba
bagajindan CPU teslimatini birakmak zorunda kaldik.

Ahmet Mehmet Dursu_n Sirketi, AMD'nin aslinda kendi hatasindan dolayi bizlere kok
sokturdid. Arena'dan lzi, o zamanlar faal olan 4K'den Fahir ve Ufotek'ten sirket



sahipleri bu 6fkeden payini alanlardandi. AMD’de Ankara'da bir avukat tutmus ve
kargi dava agmigsti. Olaylarin Uzerinden bir sene gegtikten sonra bu avukata, AMD
Tarkiye sorumlu muaduru olan arkadasim Zehra Erem ile birlikte ziyarete gittik.
Cikardim CPU'yu gosterdim ve adam 1 yildir mahkemesine girdigi Grinin ne
oldugunu benden 6grendi. Yazik, AMD gergekten basarisizdi Turkiye'de...

Ahmet Mehmet Dursun sirketine para da teklif edildi. USD 100.000 gibi, ben de biraz
ekledim teklife; ama adamlarin hedefi 1.000.000 USD gibi uguk bir rakamdi. Avukat
"Mutlaka davayi kaybedecekler, bunu biliyorlar." diyordu; ama bunun 6nemi yoktu,
¢cunku yarin 6bur gun ayakta kalacak herhangi bir sirket daha sonra agilacak tazminat
davalarini dusunerek bunu yapmazdi. Oysa bu sirketin boyle bir kaygisi yoktu, higbir
zaman da olmadi.

Derken distribttorler degisti, 4K sirketi kapandi, Ufotek ve Arena distribatorlikleri
biraktl. Bogazici distribUtor oldu. Ahmet Mehmet Dursun Sirketi Bogazigi'ni de
mahkemeye verdi. Bir gun Bogazi¢i ile baska bir konuda toplanti yapiyoruz, bir
telefon konusmasina sahit oldum. Sasirtici ama karsidaki firma Ahmet Mehmet
Dursun Sirketi ve Bogazici'nden mal aliyor... Anlamak mumkin degil, telefon
kapatilinca sordum; "Kardesim bu adam sizi de savciliga sikayet etmedi mi, hala ne
bu ticaret?", cevap anlamsiz... Zaten sektdri hic anlamadim ben, etik anlayislari yok.

O kavgalarin en hararetli glinlerinden birisinde yanimda ¢alisan ¢ocuklardan biri; "Abi
yeni dergileri gordun mu ?" diye biraz da g¢ekinerek bana haber verdi. Hayatimda
tanik oldugum en ibret verici olaylardan biriydi. PC dergileri Ahmet Mehmet Dursun
Sirketi’'nin AMD olarak reklamini basmiglardi. O gliine kadar Ahmet Mehmet Dursun
Sirketi firmasi sadece bu markanin kendilerine ait oldugu sirketlerini temsil ettiklerini
sOyluyordu. Disaridan bakanlar igin dogal karsilanabilir ama sektordekilerin hepsi
biliyor adamlarin niyetini. Ustelik Paris anlasmasi var Turkiye'nin imzaladigi, bu tir
celiskilerde o ulke digindaki duruma falan bakiliyor, kimin markasi daha popduler diye.
Tabii ki boyle bir kargilastirma yapmaya bile gerek yok.

Reklam tamamen farkli bir tez anlatiyordu. Koskocaman AMD CPU fotograflari ve
Uizerinde Ahmet Mehmet Dursun Sirketi (A.M.D) etiketi ve baslik su sekilde "izinsiz
AMD CPU almayin!" inanamamistim, adamlar o Griiniin kendi Griini oldugunu ve
kendi etiketleri olmayanlarin sahte falan oldugunu sdyluyorlardi. Tamamen
delirmiglerdi, ancak beni kizdiran bu degildi. Dergilerdeki sorumsuzluktu. G6zimun
doéndugunu hatirliyorum. Direk dergi yoneticilerini tek tek arayip o kizginlkla tehdit
ettim. "Bir daha bu ilan1 yayinlarsaniz oraya gelirim!" dedim, sagirdilar. Birisinin "Siz
beni sanki tehdit ediyorsunuz, size yakismiyor..." falan diyecek oldu, hemen
susturdum. "Cevir kardesim kendi derginin su sayfasini, senin yayinladigin yazida bu
hikdye net bir sekilde anlatiimiyor mu?" ve ekledim: "Siz aylardir bu haksizhgi, bu
hiyaneti gbéz Onune koymuyor musunuz, nasil olur da bakmazsiniz ne ilani
verildigine!"

Dergi yoneticileri ilanin icerigine bakmadan yayinlamiglardi ve aslinda
uzuntuliyduler. Uzun bir sure onlarla dalga gectim onlarla: "Kardesim ben sizin
derginizde, size kufur eden ilan veririm ve siz de o sayfayl basarsiniz..." diye. Baska
bir arkadas hizini alamadi, Reklam Denetleme Kurulu'na sikayet de etti ve bu
dergilerin hepsi ciddi cezalar aldilar.



2002 veya 2003 yilinda arttk mahkemeler bitmis ve bu meshur Ahmet Mehmet
Dursun Sirketi de daha "etkin" igler yapmaktaydi. Direk sahte fatura satiyordu,
KDV'siz mallar ve her turli uckagit. Ama herkes onlarin ne oldugunu ve ne
yaptiklarini biliyordu aslinda. Adamlar kapatip giderken tabii ki tum sirketlere
kazandiklarini da bir glzel ddettiler, battilar ama kime ne kadar battilar bilemiyoruz.

2005 ve Hala Basarisiz Uriin Yoénetimi

2004-2005 yillarinda AMD sektorde en usturuplu tanimiyla en iyi "fun turizm”
hazirlayan organizasyon olarak tanindi. Insanlarin Moldova’ya "toplant" yapmak igin
gittiklerinde ailesine ne soyledigini gercekten hep merak etmigimdir.

2005 yilinin ikinci yarisinda AMD drin bazinda ciddi bir atiim yapmisti, ¢ikardigi
Athlon64 fiyat/performans olarak iyiydi ve ciddi olarak rakibini zorluyordu. Ne olduysa
oldu, ¢ok sdylentiler ¢ikti Intel kendi yapti diye ama bilemiyoruz, birden bire “AMD bu
CPU'larin hemen hemen hepsini HP'ye satti” diye duyduk. Olacak sey degildi, bir
sirketin diger musterilerini ve yarinini digsunmeden tim uretimini sadece bir firmaya
satmasi. 2-3 ay bekledik, bugun Uretim olacak yarin uretim olacak... Aradan 7-8 ay
gecti ve 2006'nin Nisan ayina kadar problem surdi. Tabi ne oldu, insanlarin elinde
AMD anakartlar kaldi, bir ara Turkiye'de 60.000 anakart stoklarda bekliyordu.
Tuketicinin ilgisi kalmadi ve saticilar bu triine degmek bile istemediler. Uretim tekrar
bollaginca eko etkisinden dolay! tum distribUtorler, saticilar bu urinu adetli satin
aldilar ve bu sefer de satis adetlerinin Ustinde stoklar olustu. Herkes zarar etti ve
hala ediyor.

Halbuki AMD'nin kuvvetli oldugu bazi yonler de var, ornegin yenilik¢iligi anlatilabilse,
tasarim farklliklari, teknolojik tstunlukleri... Sektor belki de bu Urinu ¢ok daha iyi bir
mevkiye tasiyacak ama bence balik bastan kokar, AMD'nin st yonetimi bos ve onun
sonucu olarak AMD Turkiye'de tam bir basarisizlik hikayesi.

Not: 2007 yili AMD oldukga toplandi. Ulaslararasi sirket olmanin gerekliligini yerine
getirmeye basladi.



Ek 4: Ay aksamdan 1sidi
Hayatimdaki acl, biraz da guling ve ders aldigim anilarimdandir.

Pentium MMX zamanlari, yillarini tam hatirlamiyorum. Cok sevdigim ve saydigim (su
an rahmetli) dostum Adana'dan telefon ile ariyor:

— Niyazi Bey, nasil oluyor bu? Adana Belediyesine bizim maliyetimiz altina Pentium
133MMX sistem veriyorlar...

Ben tabi o zamanlar zipkin gibi saticiyim ya, anlatiyorum:

— Abi bak bunlar 133MHz degil, bunlar 120MHz ama overclock edilmis... Arada 150
USD fark var.

Arkadasim dinliyor ve soruyor:
— Herhangi bir fark var mi? Performans falan?

Ben ona muhendis edasi ile Uretim suireglerini, elektronik Uranlerdeki yasam
surelerini falan anlatiyorum. Sonunda bana can alici soruyu soruyor:

— O zaman biz de yapalim!

Duruyorum birden, o an ve o yasimda, bunun “tamah etmek” oldugunu
algilayamiyorum. (Su an tabii ki utanarak anlatiyorum bunu.) Benim musterim
arkadasim ya, o biliyor ve o istiyor. Hani benim misterim bildigine gore ben su¢gsuzum
gibi geliyor. O gun vicdan muhasebesi yaptigimi hatirliyorum ve tabii ki ahlaki
sorgulayan her birey gibi mutlaka 6ztr buluyorum kendime...

Dedigini yaptik, satigi arkadasim yapti ve tabii ki iyi de para kazandi. Aradan bir sure
gecti, belki birkag ay, belki biraz daha fazla. O zamanlar teknoloji de dyle her ay
degismiyor tabii ki.

Ayni arkadasim beni ariyor telefonda:

— Bir musgteri var, sistemlerini upgrade etmek istiyor.

Neyse, biz hesap kitap yapiyoruz, yukli bir is. Arkadas teklif veriyor ve sistemler bize
geliyor (Gergekten sadece CPU degistirmek icin sistemler Adana'dan bize geliyordu

0 zamanlar.) Teknisyen arkadaglar panik iginde beni servise ¢agiriyorlar:

— Abi bu sistemler 133MHz degil, biz 166 yapacaktik ama bunlar 120MHz ve 133
calismak Uzere ayarlanmislar.

Basimdan kaynar sular indigini hatiriyorum. Teknisyenlere de bir sey sdylemedim.
Sadece sistemleri ilk verirken 120'leri 133 ayarlayan geng¢ arkadagimiz anladi olayi,
basladi gilmeye. Ben kendi odama dondim ve hi¢ tereddltstiz Adana'yl aradim:

— Abi ay aksamdan 1gidi!



Adam anlamadi, dedim ki: "Bunlar bizim hile yaptigimiz sistemler degil mi? "
Durakladi. "Abi bu Adana Belediyesi degil mi?"

Bagladi oda gulmeye... Ve tabii ki biz, higbir sey demeden upgrade'i yaptik ve

120Mhz ile 133Mhz arasindaki haksiz yere aldigimiz parayl musteriye geri 6demis
olduk.



