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TURKIYE'NIN iLK VE TEK IS ANALIZi SAYFASI

2 ARALIK 2009 CARSAMBA

musteriye bagh kalip sonra da fiyat savaslarina girer-
seniz sirketinizi kisa surede batirirsiniz...

imdiye kadar hep sirketinizi kurtarmanm, biiyiit-
menin, marka yapmanin yollarinin neler oldugu-
nu okuyup durdunuz. Bugiin 6nemli bir farklilik
yapip, size sirketinizi “nasil batirirsiniz” konusun-
da 6giitler vermek istiyorum! Bu hatalar dylesine
cok ve sik yapilan hatalar ki, bunlar1 kelimelere
dokmek, pek cok girisimciye ciddi yon gosterir
diye diistiniiyorum. Bence gazetenizin bu sayfasi-
n1 kesin, camlatip cerceveletin ve isyerinde koltu-
gunuzun arkasindaki duvara asin. Bir de her sa-
bah karsisina gecip bir kez daha okuyun. Bu 6ne-
rileri, Coca-Cola’nin eski baskanlarindan Donald
Keough'un gecen yil yaymlanan “The Ten Com-
mandments for Business Failure” isimli kitabin-
dan, New York Times (NYT) gazetesi bloglarin-
dan birinin gecenlerde ayni konuda yayinladigi
bir makaleden ve Financial Times gazetesi yazari
Luke Johnson’dan sizler icin derledim. NYT blo-
gunda bunlara ek olarak bir de kotii muhasebeci-
lerle calismak ve sigorta yaptirmamak gibi unsur-
lara yer verilmis. Bahsettigim kitaptaysa, bu 10
maddeye ek olarak risk almamak, esnek olama-
mak, kendinizi toplumdan soyutlamak ve biirok-
rasiyi cok sevmek unsurlari da var.

] Cok fazla bhorca girin

B Sirketler cogu zaman ya bankaya ya da birilerine
asin borclu olduklannda duvara toslar. Eger hic
borcunuz yoksa hayatta kalma sansiniz yiksektir.
Yakin déneme kadar kredi kullanmayani neredeyse
déviyorlardl. Ama isler inanilmaz degisti. Bugiin
kredi verenler iki ay sonra fisi cekebilirler ve sizi biti-
rebilirler. Siz siz olun fazla borcun altina girmeyin.

2 Yanhs ortak secin

W Sirketlerin, ézellikle de KOBI ézellikii sirketlerin
¢ok bliylik bir cogunlugunda duvara toslamanin
sebebi, ortaklar arasindaki anlasmazliklar, strtds-
melerdir. Bu kavgalar kardesler arasinda bile cok
yaygindir. Ortak olacaginiz kisileri dikkatlice arastir-
madan ortakliga girismeyin. Aranizda saglam bir
ortaklik sézlesmesi yapin. Aranizda stirtiisme ¢iksa
bile birbirinizle iletisiminizi kesmeyin.

Tek misteriye baglanin

B Nihai tiiketiciye satis yapmayan
. pek cok KOBI ézellikli sirketin ge-
: nelde yalnizca birkag tane ku-
"'l,' rumsal musterisi oluyor. Bu az
L |\ sayidaki sirketten birini kaybe-
derseniz, sonuc éldiriicl
'\ olabiliyor. Care? Miisteri sa-
| yinizz mdmkin oldugunca
arttinn ve mdsterilerinizin
farkli sektérlerden olmasini
saglayin. Tek bir sektére de
tek bir miisteriye de ba-
gimli kalmayin. Sektériin is-
leri bozulursa sizin de isiniz
bozulur. Ayrica o kadar si-
radisi ve o kadar ‘vazgecil-
mez’ bir tedarikci haline
gelin ki kimse sizden
ayrilmay bir an bile
distinemesin.
Farklilasin, farkii-
lasin, farklilasin.
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4 Ciddi hastalik gecirin

B Pek cok kiiciik sirket, patronun hastalanmasi,
trafik kazasi gegirmesi ve bunun sonucunda da ¢a-
lismamasi nedeniyle batar. O ylizden sirekli egzer-
siz yapin, kilonuza dikkat edin, fazla icki icmeyin, si-
garayi birakin ve hastalanmaniz durumunda sirketi-
nizi kimin yénetecegine dair simdiden plan yapin.

5 Bilene danismayin

W Gaza gelip bilgisayar projelerine cuvalla para
yatiran, sonra da sadece yatirdigi paranin gitme-
siyle kalmayip batiin sirketin islerini karmakarisik
eden bir strii firma taniyorum. Bilgi islem yatinmi
elbette yapacaksiniz, ama Iitfen, Iiitfen, bilen
dostlanniza iyice danismadan bu islere kalkisma-
yin. Yoksa hisran kacinilmazdir.

6 Fiyat savasina girin

W Buyurun 15 giin éncesinin gazete haberine:
“Kirklareli’nde sehirlerarasi yolcu tasimaciligi yapan
otobds firmalan arasindaki rekabet sonucu 211 ki-
lometrelik Istanbul bilet (creti 22 TL’den 5 TL'ye
dustd”. Sirketler dénem dénem birbirlerinden pa-
zar pay! kapmak icin intihari bir fiyat savasina gire-
biliyoriar. Bu tiir sagcma rekabetin kimseye faydasi
olmaz, hatta tiiketiciye bile. Zira stirdiiriilemez. Na-
kit durumu en k6t olan rakibi batirir ama bir rakip
batinca baska bir rakip daha dogacaktir, kimsenin
kuskusu olmasin. Fiyat kirmak diinyanin en tehlikeli
rekabet oyunlanndan biridir. Hi¢ acimaz, sirketi 6l-
ddrtir. Bunun yerine farkiilasin, farklilasin, farklilasin.

7Yi'|klii odemeye girisin

W Piyasalar bozulunca blydk ve havall ofis alanlan
birden bire fuzuli olmaya baslar. Eger elinizde uzun
vadeli ve vazgegmesi zor olan kira kontrati ya da
cok ciddi taksit ddemeleri olan ofis gayrimenkul
anlasmalan varsa, yandiniz. Bu gtinlerde yeni bir is
kuracaksaniz, bu ttir anlasmalardan kacinin.

8 Miisterinizi ihmal edin

M insan, rekabetin son derece fazla oldugu sek-
térlerde bile saticilann ne kadar duyarsiz oldugunu
g6rince sasiryor. Evimde neredeyse bitiin beyaz
esyami Unl(i bir markadan alrmisim. 10 yildir bu
adamlann servisinden cektigimi baska bir seyden
cekmedim. Simdi her eskiyen esyayi farkli bir mar-
kaya ceviriyorum. Reklam yaparken mdsteriyi ha-
tirlayanlar, satistan sonra zerre kadar umursami-
yorlar. Sonuc¢? Bir daha onlari evimden iceri bile
sokmuyorum. Hatta bir glin bu sayfada isimlerini
bile yayinlamayi dstiniiyorum!

9 Kendinizi yenilemeyin

[l Basarili sirketler, basarili olduklarini gérdikleri
sUrece “neden degiseyim ki, zaten basariliym”
yanilgisina girerler. Kendilerine olan gliven dylesi-
ne yuksek noktalara cikar ki, musteriyi kiictik gor-
meye bile baslarlar. Ama bu sirada disaridan ge-
len yeni rakipler onlarin pazarlarini ufak ufak ke-
mirmeye baslar. Oysa uzun dénemde basaril
olanlar, her zaman yenilikgi olanlar, innovasyon
yapanlar, kendilerini stirekli gelistirenler, sorgula-
yanlar ve adapte olanlardir. Higbir ticari formil
sonsuza kadar basarlyl garanti edemez.

W Baz sirket sahipleri, kazanilan her kurusu hortum
gibi kendisi emme tutkusuyla hareket eder. Her ku-
rus patronun cebine gidince, sirkete ve sirketin ya-
tinmlanna aktanlacak para kalmaz. Oteli varsa, ér-
negin, otel dékiiliirken patron sefa striiyor olabilir.
Hep kendine yatinm yapanlann ve sirketini yeni ya-
tinmdan yoksun birakanlann sonu ‘batinmdir’.

Sirket batirmanin
10 KOLAY YOL

Cokca borca girer, yanhs ortak secerseniz, tek bir

Perakendede yen
bir kriz stratejisi:

Kithga yol acmak

Saks magazalarinin baskani ve CEQ’su. Stephen I. Sadove, “Belli basli iyi satan
birkag (riinde stoklari tiikettik® diyor. (F:NYT)

er kriz kendi stratejileri-
ni iiretir. Gecen yilin
Eyliil ayinda kriz tsuna-

mi seklinde tiim diinyay1 vurdu-
gunda sirketlerin verdigi ilk tepki
cok derin fiyat indirimleri yapmak
oldu. Ozellikle de pahali liiks
markalar en derin iskontolar1 yap-
maktan baska care bulamadilar.
Isim vermeye liizum yok, ama
memleketimizin en 6nemli liks
perakendecilerinden biri bizleri
%50 art1 %40 tarzi indirimlerle
tamistird1. Hatta alistirdi. Simdi bu
indirimin yapildigini goren miiste-
ri full fiyattan alis-veris eder mi?
Zor. Peki, bu firmalar fiyatlarmi
nasil tekrardan yukari cekebile-
cekler? ABD’de baz liiks pera-
kende firmalari, 6rnegin Saks ve
Neiman Marcus bu yilin sonlarin-

da cok farkh bir strateji uygulaya-
rak fiyatlarini indirme baskisina
direniyorlar. Stratejinin adi stok-
lar1 bilincli olarak azaltip ‘kithk c1-
karmak’. Felsefeleri su: “Liiks de-
mek zaten herkeste olmayani kul-
lanmak demek degil mi? O za-
man biz de herhangi bir {irtinden,
sadece se¢cme birkac kiside olacak
kadar satalim.” Boylelikle, vitrin-
lerinde ve raflarinda var olan liiks
tiriinlerin sayisini bilingli olarak
azaltryorlar ki miisteri “bugiin al-
dim, aldim..yoksa yarma bunlari
bulamam” endisesi icine girsin.
Simdilik Saks magazalarinda ba-
sartya ulasmis gibi goriinen bu
stratejinin asil sonuclarmi Noel
alig-veris doneminin sonunda go-
recegiz. O zaman da sizlerle bu
bilgiyi paylasirim.

Kissadan hisse

Zaman radikal sekilde degisse
de, sirketleri batiracak olan ha-

talar genelde hep ayni oluyor.
Bizler hep sirketleri nasil yiicel-
tiriz diye konusurken asil tnemli
olan hedefi atliyoruz: Sirketler
nasil hayatta kalabilirler. Eger
yazimda saydigim 10 6liimciil

hatay! yapmazlarsa, hayatta kal-
ma sanslari siirekli artar. Bir de,
liiks perakende sektdriiyle ilgili
verdigim ornekte oldugu gibi,
piyasa degisikliklerine cok ¢a-
buk adapte olabilirlerse. Bu
sartlara uygun kivrak stratejiler
gelistirebilirler.




