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Kıssadan hisse
Zaman radikal şekilde değişse
de, şirketleri batıracak olan ha-
talar genelde hep aynı oluyor.
Bizler hep şirketleri nasıl yücel-
tiriz diye konuşurken asıl önemli
olan hedefi atlıyoruz: Şirketler
nasıl hayatta kalabilirler. Eğer
yazımda saydığım 10 ölümcül

hatayı yapmazlarsa, hayatta kal-
ma şansları sürekli artar. Bir de,
lüks perakende sektörüyle ilgili
verdiğim örnekte olduğu gibi,
piyasa değişikliklerine çok ça-
buk adapte olabilirlerse. Bu
şartlara uygun kıvrak stratejiler
geliştirebilirler.
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Şirket batırmanın
10 KOLAY YOLU

Kıtlığa yol açmak

H er kriz kendi stratejileri-
ni üretir. Geçen y›l›n
Eylül ay›nda kriz tsuna-

mi şeklinde tüm dünyay› vurdu-
ğunda şirketlerin verdiği ilk tepki
çok derin fiyat indirimleri yapmak
oldu. Özellikle de pahal› lüks
markalar en derin iskontolar› yap-
maktan başka çare bulamad›lar.
‹sim vermeye lüzum yok, ama
memleketimizin en önemli lüks
perakendecilerinden biri bizleri
%50 art› %40 tarz› indirimlerle
tan›şt›rd›. Hatta al›şt›rd›. Şimdi bu
indirimin yap›ld›ğ›n› gören müşte-
ri full fiyattan al›ş-veriş eder mi?
Zor. Peki, bu firmalar fiyatlar›n›
nas›l tekrardan yukar› çekebile-
cekler? ABD’de baz› lüks pera-
kende firmalar›, örneğin Saks ve
Neiman Marcus bu y›l›n sonlar›n-

da çok farkl› bir strateji uygulaya-
rak fiyatlar›n› indirme bask›s›na
direniyorlar. Stratejinin ad› stok-
lar› bilinçli olarak azalt›p ‘k›tl›k ç›-
karmak’. Felsefeleri şu: “Lüks de-
mek zaten herkeste olmayan› kul-
lanmak demek değil mi? O za-
man biz de herhangi bir üründen,
sadece seçme birkaç kişide olacak
kadar satal›m.” Böylelikle, vitrin-
lerinde ve raflar›nda var olan lüks
ürünlerin say›s›n› bilinçli olarak
azalt›yorlar ki müşteri “bugün al-
d›m, ald›m..yoksa yar›na bunlar›
bulamam” endişesi içine girsin.
Şimdilik Saks mağazalar›nda ba-
şar›ya ulaşm›ş gibi görünen bu
stratejinin as›l sonuçlar›n› Noel
al›ş-veriş döneminin sonunda gö-
receğiz. O zaman da sizlerle bu
bilgiyi paylaş›r›m.

Çokça borca girer, yanlış ortak seçerseniz, tek bir
müşteriye bağlı kalıp sonra da fiyat savaşlarına girer-

seniz şirketinizi kısa sürede batırırsınız...

imdiye kadar hep şirketinizi kurtarman›n, büyüt-
menin, marka yapman›n yollar›n›n neler olduğu-
nu okuyup durdunuz. Bugün önemli bir farkl›l›k
yap›p, size şirketinizi “nas›l bat›r›rs›n›z” konusun-
da öğütler vermek istiyorum! Bu hatalar öylesine
çok ve s›k yap›lan hatalar ki, bunlar› kelimelere
dökmek, pek çok girişimciye ciddi yön gösterir
diye düşünüyorum. Bence gazetenizin bu sayfas›-
n› kesin, camlat›p çerçeveletin ve işyerinde koltu-
ğunuzun arkas›ndaki duvara as›n. Bir de her sa-
bah karş›s›na geçip bir kez daha okuyun. Bu öne-
rileri, Coca-Cola’n›n eski başkanlar›ndan Donald
Keough’un geçen y›l yay›nlanan ‘The Ten Com-
mandments for Business Failure’ isimli kitab›n-
dan, New York Times (NYT) gazetesi bloglar›n-
dan birinin geçenlerde ayn› konuda yay›nlad›ğ›
bir makaleden ve Financial Times gazetesi yazar›
Luke Johnson’dan sizler için derledim. NYT blo-
gunda bunlara ek olarak bir de kötü muhasebeci-
lerle çal›şmak ve sigorta yapt›rmamak gibi unsur-
lara yer verilmiş. Bahsettiğim kitaptaysa, bu 10
maddeye ek olarak risk almamak, esnek olama-
mak, kendinizi toplumdan soyutlamak ve bürok-
rasiyi çok sevmek unsurlar› da var. 

Ş

∂ Şirketler çoğu zaman ya bankaya ya da birilerine
aşırı borçlu olduklarında duvara toslar. Eğer hiç
borcunuz yoksa hayatta kalma şansınız yüksektir.
Yakın döneme kadar kredi kullanmayanı neredeyse
dövüyorlardı. Ama işler inanılmaz değişti. Bugün
kredi verenler iki ay sonra fişi çekebilirler ve sizi biti-
rebilirler. Siz siz olun fazla borcun altına girmeyin.

Perakendede yeni
bir kriz stratejisi:

Saks mağazalarının başkanı ve CEO’su. Stephen I. Sadove, “Belli başlı iyi satan
birkaç üründe stokları tükettik’ diyor. (F:NYT)

1Çok fazla borca girin

∂ Şirketlerin, özellikle de KOBİ özellikli şirketlerin
çok büyük bir çoğunluğunda duvara toslamanın
sebebi, ortaklar arasındaki anlaşmazlıklar, sürtüş-
melerdir. Bu kavgalar kardeşler arasında bile çok
yaygındır. Ortak olacağınız kişileri dikkatlice araştır-
madan ortaklığa girişmeyin. Aranızda sağlam bir
ortaklık sözleşmesi yapın. Aranızda sürtüşme çıksa
bile birbirinizle iletişiminizi kesmeyin. 

2Yanlış ortak seçin 

∂ Bazı şirket sahipleri, kazanılan her kuruşu hortum
gibi kendisi emme tutkusuyla hareket eder. Her ku-
ruş patronun cebine gidince, şirkete ve şirketin ya-
tırımlarına aktarılacak para kalmaz. Oteli varsa, ör-
neğin, otel dökülürken patron sefa sürüyor olabilir.
Hep kendine yatırım yapanların ve şirketini yeni ya-
tırımdan yoksun bırakanların sonu ‘batırımdır’.

10 Yatırım yapmayın

∂ Nihai tüketiciye satış yapmayan
pek çok KOBİ özellikli şirketin ge-

nelde yalnızca birkaç tane ku-
rumsal müşterisi oluyor. Bu az
sayıdaki şirketten birini kaybe-
derseniz, sonuç öldürücü
olabiliyor. Çare? Müşteri sa-
yınızı mümkün olduğunca
arttırın ve müşterilerinizin
farklı sektörlerden olmasını
sağlayın. Tek bir sektöre de
tek bir müşteriye de ba-
ğımlı kalmayın. Sektörün iş-
leri bozulursa sizin de işiniz
bozulur. Ayrıca o kadar sı-
radışı ve o kadar ‘vazgeçil-

mez’ bir tedarikçi haline
gelin ki kimse sizden

ayrılmayı bir an bile
düşünemesin.

Farklılaşın, farklı-
laşın, farklılaşın.

Tek müşteriye bağlanın3

∂ Pek çok küçük şirket, patronun hastalanması,
trafik kazası geçirmesi ve bunun sonucunda da ça-
lışmaması nedeniyle batar. O yüzden sürekli egzer-
siz yapın, kilonuza dikkat edin, fazla içki içmeyin, si-
garayı bırakın ve hastalanmanız durumunda şirketi-
nizi kimin yöneteceğine dair şimdiden plan yapın.

4 Ciddi hastalık geçirin

∂ Gaza gelip bilgisayar projelerine çuvalla para
yatıran, sonra da sadece yatırdığı paranın gitme-
siyle kalmayıp bütün şirketin işlerini karmakarışık
eden bir sürü firma tanıyorum. Bilgi işlem yatırımı
elbette yapacaksınız, ama lütfen, lütfen, bilen
dostlarınıza iyice danışmadan bu işlere kalkışma-
yın. Yoksa hüsran kaçınılmazdır.

5Bilene danışmayın

∂ Buyurun 15 gün öncesinin gazete haberine:
“Kırklareli’nde şehirlerarası yolcu taşımacılığı yapan
otobüs firmaları arasındaki rekabet sonucu 211 ki-
lometrelik İstanbul bilet ücreti 22 TL’den 5 TL’ye
düştü”. Şirketler dönem dönem birbirlerinden pa-
zar payı kapmak için intihari bir fiyat savaşına gire-
biliyorlar. Bu tür saçma rekabetin kimseye faydası
olmaz, hatta tüketiciye bile. Zira sürdürülemez. Na-
kit durumu en kötü olan rakibi batırır ama bir rakip
batınca başka bir rakip daha doğacaktır, kimsenin
kuşkusu olmasın. Fiyat kırmak dünyanın en tehlikeli
rekabet oyunlarından biridir. Hiç acımaz, şirketi öl-
dürür. Bunun yerine farklılaşın, farklılaşın, farklılaşın.

6 Fiyat savaşına girin

∂ Piyasalar bozulunca büyük ve havalı ofis alanları
birden bire fuzuli olmaya başlar. Eğer elinizde uzun
vadeli ve vazgeçmesi zor olan kira kontratı ya da
çok ciddi taksit ödemeleri olan ofis gayrimenkul
anlaşmaları varsa, yandınız. Bu günlerde yeni bir iş
kuracaksanız, bu tür anlaşmalardan kaçının.

7 Yüklü ödemeye girişin

∂ İnsan, rekabetin son derece fazla olduğu sek-
törlerde bile satıcıların ne kadar duyarsız olduğunu
görünce şaşırıyor. Evimde neredeyse bütün beyaz
eşyamı ünlü bir markadan almışım. 10 yıldır bu
adamların servisinden çektiğimi başka bir şeyden
çekmedim. Şimdi her eskiyen eşyayı farklı bir mar-
kaya çeviriyorum. Reklam yaparken müşteriyi ha-
tırlayanlar, satıştan sonra zerre kadar umursamı-
yorlar. Sonuç? Bir daha onları evimden içeri bile
sokmuyorum. Hatta bir gün bu sayfada isimlerini
bile yayınlamayı düşünüyorum!

8 Müşterinizi ihmal edin

∂ Başarılı şirketler, başarılı olduklarını gördükleri
sürece “neden değişeyim ki, zaten başarılıyım”
yanılgısına girerler. Kendilerine olan güven öylesi-
ne yüksek noktalara çıkar ki, müşteriyi küçük gör-
meye bile başlarlar. Ama bu sırada dışarıdan ge-
len yeni rakipler onların pazarlarını ufak ufak ke-
mirmeye başlar. Oysa uzun dönemde başarılı
olanlar, her zaman yenilikçi olanlar, innovasyon
yapanlar, kendilerini sürekli geliştirenler, sorgula-
yanlar ve adapte olanlardır. Hiçbir ticari formül
sonsuza kadar başarıyı garanti edemez.

9 Kendinizi yenilemeyin


