Bulut Gelir SOke'ye Cek Essegi Koseye

Marka tek basina degersizdir, higbir ise yaramaz.

Akilli uygulandiginda markalasma ok faydal bir stratejidir.
Ama bundan daha 6nemlisi sizin {irin ve is modelinizin oldugudur.

Bir sirketin basarili olmasi igin su U seyi ayni anda diisiinmesi gerekir:
Uriin, is Modeli ve Marka Mesaiji.

Siz Urlin ve is modelinizi dogru yapin “markalasma’’ ¢cabaniza gerek kalmaz.
Sirf marka olacagim diye ugrasirsaniz batarsiniz.
Business’in 6z musteri bulmaktir ve onlari elde tutmaya galismaktir.

Sirketlerimizin daralan i¢ ve dis talep karsisinda yapmasi gereken ¢ok 6nemli li¢ sey var:

- Rekabetten farklilasmak

- Agresif pazarlama ve

- Hepsinden 6nemlisi talep innovasyonu

Bu ¢ eylemi ayni anda dlstinen, bilingli ve istikrarli olarak uygulayabilen sirketlerin hem ig
pazarda hem de ihracat piyasalarinda basari sansi ¢ok fazla.

Turk sirketlerinin gogunun 6nemli ortak bir 6zelligi var:
Basarili olan bir diger sirketi taklit etmek.

Nakit akisinizi iyi yonetin.

Bir sirketin g tane nakit kaynagi vardir.

(a) Satislardan elde edilen gelir,

(b) Stoktaki mallar ve

(c) Satilabilecek varliklar (araba, arsa, diikkan, ev vb.)

Tutabileceginiz en az stokla sirketinizi yonetmelisiniz.
Ne kadar fazla stok o kadar fazla nakit sikintisi riski.
Nakit sikintisi bir sirketi batirabilecek en blylk gigtir.

Reklamlarinizda musterilerin arayip da bulamadigl, ya da ihtiyaclari olup da farkinda olmadiklari
ozellikleri bagirirsaniz reklaminiz dikkat ceker.
Daha fazla reklam artik eski zamanlara ait bir stratejidir.



Musteri bilgisi yogun bir sirket haline gelmek, en 6nemli hedefiniz olsun.

Farkhliklarinizi agresif olarak pazarlayin.

Buldugunuz farkhliklarin kulaktan kulaga yayilmasini saglayin.

Sirketinizi “nasil batirirsiniz”’
v Cok fazla borca girin
Tek bir musteriye asiri bagimli hale gelin.
Yanlis ortak segin
Ciddi bir hastalik gegirin
Bilgi islem projenizi ylziiniize gdzlinlize bulastirin
Fiyat savasina girin
YuklG 6demeleri olan gayrimenkul yatirimi, kira anlagsmasi yapin
Misterilerinizi ihmal edin
Kendinizi asla yenilemeyin
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Yatinim falan yapmayin

Ulkemizde KOBI &zellikli sirketlerin en &nemli ihtiyacinin (elbette sermayeden/finansmandan
sonra) “modern yonetim teknikleri”’ oldugunu rahatlikla séyleyebilirim.

Ama bizim memlekette onlara en ¢ok verilen 6git, “kurumsallasmak’’ gerekliligi oluyor.

Yani patron isi profesyonellere devredecekmis, bu profesyoneller de patrondan daha zeki
olduklarindan, isleri daha iyi yapacaklarmis.

Safsata.

Hatta safsata oglu safsata.

Her sirketin kuskusuz yetenekli profesyonel elemana ihtiyaci vardir.

Ama benim tecriibelerim ve bilgi birikimim, girisimci patronun yonetmesinin artik zorlasacagi cok
ylksek cirolara kadar bizzat isin basinda olmasinin gerekli oldugunu séyler.

Sirketleri batiranlar da ylceltenlerde insanlardir.
Yani patronlar ve yoneticiler.
Sirketler yanlis yoneten insanlar tarafindan batirilir, dogru yonetenler tarafindan biyatalur.

Sirketler icin olsun, semtler igin olsun, sehirler igin olsun, Ulkeler igin olsun, mesele marka olmak
degildir.
Mesele “cazibe merkezi” olabilmektir.

Hangi isi yapiyor olursaniz olun, her is nihayetinde bir pazarlama isidir.

Hangi isi yapacak olursaniz olun, o is icin musteri bulmak zorundasiniz ve bu da ancak pazarlama
yoluyla olur.



Rakip sayisi artarsa fiyatlar duser, karlilik azalir.

Herhangi bir sektérde ne kadar fazla rakip varsa, rakiplerin birbiriyle anlagsma olasiligl o kadar az
olur.

Bu da, miinferit olarak fiyat kirma savasina yol agar ki felaket tam burada baslar.

Sektordeki Grlinler standart hale gelmisse, yani farklilik yaratma imkani kalmamissa para
kazanamazsiniz.

ABD’ de en hizli blyliyen 6zel girisimlerin ylizde 90’1 nihai tiketiciye degil, baska sirketlere satis
yapan girisimlerden olusuyor.

isletme dilinde “business-to business” (kisaca B2B) dedigimiz saticidan-saticiya ydnelik kurulan
yeni girisimlerin basari sansi daha yuksek oluyor.

Piyasalar, Urlinler ve ihtiyaglarin isik hiziyla degistigi bir diinyada musterilerin ayni kalacagini
dislinmek SAFLIKTIR.

Eger firma sattigi tGrind rakiplerden farkl bir hale getirebilirse, o zaman miusteriler daha yiksek
fiyath olmasina ragmen bu Grini alacaklar.

Fiyatlari distrirsen her zaman satis artar.
Ama fiyat kirmadan da rekabet etmenin yollari vardir.

Sirketlerin bir tane amaci vardir:

Para kazanmak.

Yani kar etmek.

Gerisi hikayedir.

Sirekli fiyat kirarak para falan kazaniimaz.

Uriinlerin veya hizmetlerin misterilerin gdziinde “ayni” gériinmelerine emtialasma denir.
Buna iktisatgi dilinde “aynilagsma” diyoruz .
Aynilagsma durumunda fiyat rekabeti kaginilmazdir.
Cozum farklilasmada.
v Hizmette farklilasma,
Siratte farklilasma,
Kalitede farklilasma,
Yenilikcilikte farklilasma,
Serviste farklhlasma,
Uriinde farkhlasma,
Reklam ve tanitimla farklilasma,

Markalasarak farkhlasma,
Finansman ve 6deme kosullarinda farklilasma,

Tasarimda farklilasma,
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Cesit bollulugunda farklilagsma,




v' Moda yaratarak farklilasma,

v Garanti siresiyle farklilasma,

v" Teknolojik 8nculikle farklilasma

Problem aynilagsmaysa, ¢6ziim farklilasmadir.

Basari herkesin hakki degildir.
Basari, akilli olanin, arastirmaci olanin, galiskan olanin ve degisime agik olanin hakkidir.
Basari siki rekabetgi sirketlerin hakkidir.

Eger musterilerinizi etkilemek amaciniz yoksa roportaj veya demeg vermeyin.
Unliler medyada ne kadar fazla boy gésterdiklerine bakar.

CEQ’lar pazarda ne kadar piyasa payina sahip olduklarina.

Isinizi bagkalarininkiyle karistirmayin.

Bir sirketin uzak ara en énemli varhgi, karli musterilerdir.
Diger ¢ok degerli varhklari, musteri veri tabani, sira digi trtnler, karli bir pazar payi, nakit
entelektliel milkiyet haklari ve ve patentler, teknoloji, stratejik gayri menkul.

Fiyat kirmak bir markanin misteri gdziindeki degerini dlstrur.
(B2B) uriinlerde fiyat kirmak karlihg! yok eder.

Fiyat kirmanin alternatifi farklilagmadir.

Sirketlerin birinci amaci para kazanmaktir, hayir yapmak degil.
Hayir yapabilmeniz bile ancak ve ancak para kazanmakla mimkundir.

Sirketteki zayif dallari budayin:

Sirketinizdeki zayif elemanlari temizlemeniz gerekir.

Gahliklarla bollagsan o6la dallarin Gzerinde taze gigekler yetismez.
Zayif dallari kesmekten gekinmeyin ve hi¢ ayrimcilik yapmayin.
Zayif dal zayif daldir ve kesilmelidir.

Nokta.

Aylik rapor, tarih dncesi doneme ait bir enstriimandir.

lyi yéneticilerin aylik rapora falan ihtiyaglari yoktur.

Sirket liderlerinin ihtiyaci olan sey gecen ay ne oldugu bilgisi degildir.
Gelecek ay, gelecek yil, gelecek bes yilda ne olacaklariyla ilgili bilgilerdir.
O nedenle aylik raporlari bos verin.

Bunun yerine kisa satlis ziyaret raporlari ve maliyet tablolari kullanin.
Isinizi glinliik olarak takip edin, aylik olarak degil.



Ulkemizin karsisindaki en biiyiik is sorunu “emtialasma’’dir.

Siki rekabet edebilen sirket olmak demek, her seyden énce emtialagsma sorununu anlayan, idrak
eden ve bu sorunla nasil bas ederim konusu Ustline kafa yoran sirket olmak demektir.

Emtialasma? “Topragin altindan, iginden ve Ustlinden gikan, Allah vergisi kul islemesi olan tim
mallara verilen isim.”

Altin, bakir, demir, petrol, patates, pamuk, ginko, glimis, aliiminyum, bugday, piring, canli
hayvan v.s.

Emtialagma, “aynilasma “ her sektdrde her sirketin en biyulk derdi haline geldi.

Emtialagsma dedigimiz bu olgu, siz kaliteyi ve servisi ylkselttikce fiyatlari asagi ceken en dnemli
kuvvettir.
Sirketleri batiracak olan en 6nemli piyasa glicii budur.

ister tek kisilik sirket olun, isterseniz dev bir holding, bundan sonra asil odaklanmaniz gereken
konu, emtialasma baskisini nasil asacaginiz konusudur.

Buglnln emtialasma ve Uriin/hizmet bollugu diinyasinda eger kaliteli degilsen zaten yasama
sansin yok.

Kaliteli olmak artik misteriye sunulacak bir opsiyon degil.

Bir zorunluluk.

Ya kaliteli olacaksin piyasada kalacaksin ya da daha alt kalite olup, 6li fiyatlarla satis yapmaya
¢alisacaksin.

Kaliteli olmak bugtinilin diinyasinda sektorde kalmanin en buyik sartidir, baska bir sey degil.

Webster s6zliglinden emtialasma; “Bir Girlinlin veya hizmetin diger bir sirketin sundugu Griin
veya hizmetle esdeger olma hali

Basaril olmak icin herkesten farkli diisinmen gerekir.

Marka olmak suretiyle fiyatinizi yiikseltebileceginiz diislincesi dogru degildir.
Onemli olan rekabetten farkl olmaktir.
Kaynaklarinizi marka olmaya degil, farkli olmaya harcayin.

Tuketiciler, fiziksel veya duygusal ihtiyaclarini karsilayacak iriin veya hizmet alirlar.
Theodore Levitt bir zamanlar séyle demisti: “insanlar hirdavatgiya matkap satin almaya
gitmezler; duvarlarinda agacaklari deligi satin almaya giderler.”

Piyasalar dogar, gelisip blytr, degisir ve olir.
Masteri ihtiyaclari ve talepleri de benzer sekilde gelisir ve radikal sekilde degisir.



Musteriler sizin sattiginiz Griinle zerre kadar ilgilenmezler.
Onlari tek ilgilendiren sey, bu lirlin veya hizmetin onlara saglayacagi “fayda” dir.

Uriinler artik “is goriir” seviyeye ulasinca, rekabet zemini kayar.

Beyaz alan yaklasimi, piyasalarinizda musterilerin degisen ihtiyaglarini kesfetmek, ardindan bu
ihtiyaglari karsilayacak ¢ok akilli ve yepyeni bir is modeli tasarlamak, sonra da bu yeni is
modelinin gereklerini yerine getirmek.

Bunu yapin, emtialasma derdinizi unutun.

is Modeli Gelistirme Sablonu (iMGS)

1. Hedef musterilerinizin kimler oldugunu belirliyorsunuz.

2. Sectiginiz hedef misteri kitleleri icin yepyeni Miisteri Deger Onerileri (MDO)
gelistirmeniz.

3. “Gelir ve kar modeli”’ tanimla
is modelini insa etmeye sira geldi.”’kaynaklar”, bilgi-islem, sermaye , teknoloji, bina, insan
kaynagi vs. ihtiyaciniz

5. “Yetkinlikler”, is modeli tasarlamak demek, daha en bastan bu yeni yetkinlik ve beceri
ihtiyaclarini da belirlemek demek.

6. Daha makul bir fiyatla maliyetleri nasil indirebileceginiz

Sirketinizin farkhlasma stratejilerini stirekli kilmak icin personel zamaninizin en az yiizde 10’unu
bu tir stratejik beyin firtinalarina ayirmalisiniz.

Kosulsuz misteri memnuniyeti yoluyla farklilasamazsiniz.
Musteri memnuniyeti artik bir emtia haline gelmistir.
Artik baska seyler diislinmeniz lazim.

Misteri memnuniyeti yoluyla farklilasma ve rekabette 6ne ge¢cme firsatlari artik tamamen
tikenmeye basladigi gibi, bu tir bir yaklasimin sizi sadece mevcut miusterilerinize odaklamak ve
firsat alanlarinizi sinirlamak gibi b,ir tehlikesi de var.

Mevcut misterilerinize ¢ok sayida rakip, birbirinin tipatip benzeri trilnlerle dyle cansiperhane
saldiriyor ve musteri memnuniyeti konusunda Oyle ¢abalar gosteriyor ki, mevcut misteri kitlesi
tim bu glizellikleri artik bir “hak’” olarak gérmeye baslyor.

O nedenle de bu gtizellikler icin bes kurus bile ekstra para 6demek istemiyor.

Sadece mevcut misterilerime degil, daha 6nce hizmet vermedigim yepyeni musteri kitlelerine de
naslil sira disi bir is modeliyle yepyeni degerler sunabilirim?
Artik asil hedefiniz “is modeli innovasyonu”’.



Artik “’musteri-merkezli” olmak yetmez.

Artik “piyasa-merkezli “ veya “pazar merkezli”’ olmaniz lazim.

Firsat alanlarini sadece mevcut misteriler nezdinde farklilasmada degil, tiim pazarda aramaniz
lazim.

Mevcut misterileri dinlemek gereklidir ama dogru liderlik, mevcut musterilerin 6tesindeki pazar
firsatlarini stirekli olarak kollamayi gerektirir.

Musteriler cogu kez neye ihtiyaglari oldugunu tam olarak bilmezler.
Henry Ford soyle demisti:
“Eger sadece miusterileri dinleseydim, onlara otomobil degil, hizli giden bir at arabasi Gretmem

gerekirdi.”

Yalnizca mevcut musterileri hedefleyen bir bakis agisi, en genis anlamda piyasada olusan firsat ve
tehditleri gormeyi engeller.

Mevcut misterilerinizle yetinmeyin daha baska hangi misteri kesimlerini hedefleyebilirim
sorusunu durmaksizin sorun.

IS MODELI

- KAR CARPAN MODELI:
Aslan Kral film mizikali, kalem kutusu, havlu, okul cantasi, DVD, miizik CD’si video

oyunu, temal parkta eglence unsuru gibi.

- CEP TELEFONU MODELI:
Aylik asgari bir tutar cep telefonu cihazi bedeva

- JILET-TRAS MAKINESiI MODELI:
“Gaz lambasini bedava ver, gazi daha sonra ¢ok daha gizel fiyata durmaksizin

satarsin..” Gillette, tras makinesini maliyetinin altinda bir fiyatla satmaya ¢alisiyor.
Jilet (tras bicagi) satislarindan elde edilecek gelirle sadece bu zarari kapatmakla
kalmayip, cok ciddi miktarda kar firsati sagliyor. HP, Canon ve Epson yazicilari son
derece dustik ve cazip fiyatlarla satiliyor. Mirekkep kartuslari sirketlere asil geliri
saglayacak denli ylksek fiyata ve biyilk kar marjiyla satiliyor. (Bait and Hook Modeli)

- ANTI-JILET-TRAS MAKINESi MODELI:
iPod. iPod pahali olan cihaz 99 cent karsilinda indirilen sarkilar ise ucuz sarf

malzemeleri oluyor. Amazon.com Kindle . Kindle cihazlari olduk¢a pahali, e-kitaplarin
fiyati ortalama 9.99



- DERIN ISKONTO MODELI:
KMart, Target, Wal-Mart, IKEA radikal anlamda carpici sekilde ucuz. iki unsur cok

onemli: (1) Yuksek hacimli satin alma; (2) Tim gereksiz fazlaliklarin sistemden
ayiklanmasi; (3) Maliyetlerin en aza indirgenmesi

- LEASING MODELI:
Xerox firmasi ¢ekilen fotokopi sayfasi basina para

- SPONSOR MODELI:
Smart arabalarinin Gzerine aldigi reklamlar, glinltk kira bedelinin yarisi misterilerden,

diger yarisi reklam verenlerin sponsorlugundan saglaniyor.

Maliyet azaltma cabalari;
1. Azalt-Yoket yaklasimi,
2. Kendin yap-Satin al yaklagimi,
3. Siregleri basitlestirme yaklasimi,

Maliyet azaltmak igin, sizin arttirmaci rekabet yarisi icinde sunumun igine stirekli ekledigimiz ama
mdisterinin pek aldirmadigi 6zellikleri azaltmak veya yok etmek suretiyle maliyetlerinizi radikal
sekilde dislrebilirsiniz.

Outsourcing; sirketler, sadece ve sadece kendilerini rekabete kiyasla farkhlastiracak is eylemleri,
yani faaliyetler tizerinde odaklanmalilar ve disarida daha bile ucuza yaptirabilecek tim eylemleri
sirketin igcinden ¢ikarip fasona vermeliler.

Sireg, bir girdiyi ¢iktiya cevirebilmek icin gerekli olan is adimlarinin yan yana dizilmis halidir.
Her is bir strectir.
Sirketler genelde siireclere odaklanarak degil, organizasyon semasina odaklanarak yonetilir.

Sireclerin yazilmasindaki amag, genelde, kalite belgesi almaktir.

Sirketlerimiz buyudikge i¢lerine bir statlikoculuk virlsu yerlesiyor ve kimse, mevcut durumu
korumaktan 6te bir seyle ugrasmak istemiyor.

“Once gunlik rutin isleri yapalim, yenilik projelerimizi zaman icinde gelistiririz”’ diistincesi
karsima en yaygin olarak ¢ikan sirket zaaflarindan biri olma 6zelligi tasiyor.

Bu simsek hizinda degisen is diinyasinda ayakta kalmak icin yapacaginiz seyler cok basit:
Piyasalarda ve misterilerdeki degisimleri glinii glinline gézlemlemek, diinyadaki degisimleri
izlemek bu bilgiler Gzerine “farklilasma’ stratejileri gelistirmek ve bu stratejileri siuiratle hayata
gecirmek.



Hicbir zaman sirketin mevcut durumundan memnun bir lider davranisi sergilemeyin.
Takdir edin, siikredin ama daha fazlasini yapmaya hazir ve génilli oldugunuzu devamli
vurgulayin.

Sirketler mevcudu koruma igglidistyle degil, yenilenip bliylime arzusuyla cosar ve basariya
kosarlar.

Yonetici olarak siz de aciliyet hissini insanlara strekli hissettirin.

Etrafinizda bir isin neden ve nasil “olamayacagini”’ size anlatacak diinya kadar uzman var.

iste bu “olamazcilar” statiikoyu seven iisengenlerdir ve yeni projeleri bilhassa yavaslatmak igin
micadele verirler.

Sirketinizin aciliyet hissini baltalamak isteyen insanlara hi¢bir zaman hosgoriiyle yaklagsmayin.

“Rekabet her an bizi ezebilir’” korkusu sizi canli tutar ve bunun sonucunda da hem cesur hem de
daha uzun 6mdrla bir sirket olursunuz.

Sira disi dlisinmezseniz siradan bir sirket olursunuz.

Herkesin yaptiginin aynisini yapmak, herkesi aynilagtirma sonucunu getirir.
Bu da fiyatlarin diismesine ve karlarin yok olmasina yol agar.

Neredeyse her sektorde durum da aynen budur.

SAM WALTON’UN iS ILKELERi (WAL-MART)
1. Kendiniziisinize adayin

Sirket karini tim calisanlarinizla bir sekilde paylasin

Sirket bilgilerini tiim ¢ahsanlarinizla paylasin

Sirketinizdeki her ¢alisani dinleyin, onlarin dnerilerine kulak verin
Calisanlarinizin basarilarini mutlaka takdir edin

Musteri ihtiyaclarindaki degisimleri yakindan izleyin
Musterilerinizin beklentilerinin strekli olarak ilerisine gegin
Maliyetlerinizi tim rekabetten daha iyi kontrol edin
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Tutumlu olun
10. Akintinin tersi yonde ylzin

SAM WALTON - “Rakiplerimin gemi benzeri yatlari var... Ama ben kendimi hig yat alacak kadar
zengin gormedim. Clinkl ben tiketemeyenlere satis yapiyorum, asiri tiketenlere degil. Eger
tuketemeyenlerin dinyasindan uzaklasirsam onlarin ruh halini anlama becerimi kaybederim.”

iCGUVEYSi DAMAT
Kayinpederinden borg aldig1 20 bin dolarla is hayatina baslayan Sam WALTON, 40 yilda diinyanin
en zengin adami olur.



Geleneksel mecralarda, yani yazili basin, TV, billboard ve fuar gibi alanlarda yapilan reklam
yatirimlarinin geri dontsi artik ciddi anlamda kigulyor.

Bildigimiz ve alistigimiz geleneksel pazarlama ve iletisim yontemleri giderek eski etkinliklerini
kaybediyor.

internet bazli medyayi kullanmak artik hem ¢ok daha yiiksek geri déniis sagliyor, yatirim maliyeti
cok distk oluyor.

Artik parasi olanlar degil, yeni medyayi akilli ve innovatif pazarlama stratejileriyle yogun olarak
kullanabilenler marka oluyor, satis basarisi elde ediyor.

“Eger dogru zamanda dogru hikayeyi en dogru sekilde anlatirsaniz, bu hikaye aynen tsunami gibi
tim dinyaya aninda yayiliyor”. Elbette internet sayesinde.

“Gergek insanlarin hayatlarinda titresim yaratacak bir fikir gelistirin ve bu fikri geleneksel medya,
YouTube, Facebook, LinkedIn gibi miimkin olan en fazla platformu kullanarak siiratle yaymaya
calisin.”

Business demek rekabet edebilme becerisi demektir;rekabet edebilmek ise, rakiplerden
farklilagmaya baglidir.

Deger zincirinin sizi rekabete gore farklilagtiracak olan agsamalarini igeride yapin, tiim rekabetin
de en az sizin kadar iyi oldugu deger zinciri asamalarini mimkiin oldugunca disari verin.
Rekabetin temelinde farklilasma yatar.

Sizi farklhlastirmayacak olan her bir deger zinciri asamasi, eger sistemin islemesi agisindan ¢cok
gerekli degilse, sirketinize ekstra genel gider, ekstra risk, ekstra maliyet ve ekstra esneksizlik
getirir.

O nedenle de bu asamalar arasinda size en az farklilagsma getirecek olan deger zinciri adimlarini
disariya ¢ikarmak, yani fasona vermek (outsource etmek) cok akilli bir yontemdir.

Yaratici fikir kendi basina hicbir ise yaramaz, eger ki bu fikir hakkiyla icraata dondstirilmezse .

Basaril olmak isteyen her sirket, bliytiklGgiu ne olursa olsun, proje yonetme konusu Ulzerine
uzman hale gelmelidir.

Her projenin baslangicinda cogumuzun géremedigi bir problem yasanir:

Basarma olasiliklari hakkinda insanoglunun iginde gizli olan asiri iyimserlik duygusu.
“’Delusion of Success” deniyor.

Yani Bagsarma Yanilgisi.

Neredeyse her proje, basta hesapladiginiz yatirim miktarinin iki misli yatirimla sonuglanir.



Geleneksel Riskler:

Felaket riskleri (yangin, deprem, sel, teror gibi);

Finansal riskler (tahsil edilemeyen alacaklar, doviz kuru ve faiz riskleri gibi); ve
Operasyonel riskler (bilgisayar sisteminin ¢okmesi, tedarik zincirinde problem ¢ikmasi,
elemanlarin zimmete para gegirmesi gibi).

Stratejik Riskler:

Sirketinizin gelecegi acisindan tiim risk kategorilerinden cok daha tehlikeli Stratejik risk.
Piyasadaki 6nemli degisimlere karsi sirket stratejisinde yapacaginiz yanls bir se¢im ya da basitce
ataletin, sirketinizi batiracak kadar tehlikeli sonuclara gebe olmasi.

Yedi 6nemli stratejik risk sunlar:
1. Sizin icin cok 6nemli olan bir girisim, kampanya veya proje ¢uvallayabilir (Proje Riski)
2. Miusterileriniz sizi terk etmeye baslar (Miisteri Riski)
3. Sektorinlzde yol catal olmaya baslar, yani sektoriiniz bir rol ayrimina gelmis olabilir
(Gegis Riski)
Yenilmesi imkansiz olan bir dev rakip piyasaniza gelebilir (Dev Rakip Riski)
Markaniz eski gliciinli kaybetmeye baslayabilir (Marka Riski)
Sektoriunuz sifir-kar bolgesi haline gelebilir (Sifir Kar Riski)

N o v ke

Sirketiniz buyime ivmesini kaybedebilir (Durgunluk Riski)
En 6nemli birinci risk yonetimi adimi UYANIK olmak.

ikinci en 6nemli risk yénetim silahi, ayricalikli dev rakipten cok farkli bir oyun oynamak.
Onlari, onlarin oyununda YENME SANSINIZ YOKTUR.

“RAKiBi ONUN OYUNUNDA YENEMIYORSANIZ, FARKLI BiR OYUN PLANIYLA SAHAYA
CIKMALISINIZ.”

Musteriler “insan” lardan olusur.
Yani, tahmin edilemeyen, irrasyonel, hissi, merakli ve degismeye oldukga yatkin “yaratiklardir.”

Msterileri sizden satin almaya zorlayamazsiniz.
Ama su da vardir ki, bu riski ortaya ¢ikaran en énemli unsur olan belirsizligi azaltmak suretiyle
misteri kaybetme riskini kontrol edebilirsiniz.

Masteri bilgisine slirekli sahip olup, bunun Gstiine strateji gelistirir ve uygularsaniz, size karada
olim olmaz.



e Her seyden 6nce diikkandan ¢ikmayi bir erdem olarak gorerek ise baslamalisiniz.

Musteriyi ziyaret edip, onun sikintilarini konusmay! bir erdem olarak gérerek.

Diikkaniniza gelen musteriye bir sey satarken mutlaka ondan ihtiyaglari ve hayat tarzi beklentileri

hakkinda bir seyler 6grenmelisiniz.

Musteri bilgisi sizin hayatta kalmanizi ve basarili olmanizi saglayacak en dnemli kaynaktir.

Akill kullanin, gok daha basarili olun.

e iNNOVASYON TURLERI:

v

v
v

Yeni Uriin innovasyonu

= Piyasaya daha 6ncekilerden farkh ve misterilerin cok sevecegi bir Griin sunmak
suretiyle farklilasmak. (CEP TELEFONU)
Alt Pazar innovasyonu

=  “Tiketici olmayanlari tiiketici yapmayi hedefleyin” Bir piyasada, fiyatlari
karsilayamadigindan, yani gelirinin yetersiz oldugundan ya da bilgi seviyesinin
kifayet etmemesinden dolayi tiiketici olarak yer almayan kisileri tliketici haline
getirmek. (IKEA)
Uygulama innovasyonu

Siirec/Operasyon innovasyonu

= Biris yerindeki operasyonlari yeniden tanimlamak suretiyle maliyetleri dislirmek
veya verimliligi arttirmak amach bir yenilikgilik. (EASY JET)
Deneyim innovasyonu

= Miusterilerinize bagka bir rakipte gérmedikleri bir alig-veris deneyimi yasatmak ve
bu sayede sizin diikkaninizi tercih etmelerini saglamak. ( STARBUCKS)
Pazarlama innovasyonu

= Misterinizle yepyeni iliskiler kurmak igin daha 6nce kimsenin aklina gelmeyen, ya
da baska sektorlerde uygulanip da sizin sektoriinizde hi¢ denenmemis pazarlama
etkinligi fikirleri gelistirmek. ( PENTi CORAPLARI)
is Modeli innovasyonu

Talep innovasyonu

e Bir fikrin ya da mesajin kalici olabilmesi igin su alti 6zelligin ¢oguna sahip olunmasi gerek:

1.

o vk wnN

Basit/somut,

Beklenmeyen (slirpriz)

Elle tutulur

Gavenilir (kredili)

Duygulara hitap eden ve
Hikayelere/6ykulere dayanir olmasi



e Ulkemizde kiiciik biyiik her tiirlii firmayi ¢cokiise gdtiirmek siirecine sokan bakis agisinin adi
“igeriden-disariya’” bakis agisi.
Bizdeki sirketlerin neredeyse yizde 95’ten fazlasi is hayatina hala iceriden-disariya bakis agisiyla
bakiyor.
Bu da ¢ok sirketin sonunu ciddi sekilde hazirhyor.
Artik istisnasiz her sirkete gerekli olan, “disaridan-igeriye’” bakis agisi.

e iceriden-disariya bakis acisi, misterileriniz icin yepyeni deger énerileri yaratmak yerine, daha
kaliteli Grtnler veya hizmetler Uretip cesidi arttirarak daha fazla satis yapmak olarak 6zetlenebilir.

e iceriden-disariya bakis acisinda, satisa yiiklenmek suretiyle mevcut aktiflerden azami derecede
istifade etmek amaclaniyor.
ic verimliligi arttirmak.
Hicbir yanhs tarafi yok.
Ama siz bir yandan i¢ verimliliginizi arttirmaya c¢alisirken o sirada musteri ihtiyaglari ve
beklentileri radikal bir sekilde degisiyor ve siz bunlari fark etmiyorsaniz yandiniz.

e Ticaretin tek bir amaci vardir:
Miisteri bulmak ve miisterileri elde tutmak.
Ve sonucunda da para kazanmak.
Gerisi hikayedir.
Bugliniin emtialagmis ve misteri hakimiyetinin yikselmis oldugu asiri rekabet diinyasinda
iceriden-disariya bakis acisi 6lim recetesidir, baska bir sey degil.
Kiguk firma olun, ya da Turkiye’nin en blyik firmasi, hi¢ fark etmez.
Artik stratejik yaklasiminiz bu olmak zorunda.

e Sen pekmezi herkesten farkli yap, sinek Bagdat’tan gelir.

e is yasaminizda amaciniz, misterilerinizin isteyebilecegi ama hicbir rakibin heniiz sunamadigi bir
Urlin, bir hizmeti bir teslimat sekli, bir 6deme modeli, bir kullanim tarzi, bir dagitim yontemi
velhasil sizi rekabetten farklilastiracak seyler sunmaniz.

Aksi halde musteri birbirine benzeyen sirketler arasinda en ucuz satani tercih eder.

e isini sevmek, is basarisinin en dnemli &n sartlarindan biridir.
Eger sevmediginiz bir isi yapiyorsaniz, bu iste basarili olmaniz tamamen sansa baghdir.
Caliskanlikla basari birebir iliskilidir.

e Ne yaparsaniz yapin, pazarlama konusunu isinizin en 6énemli iki konusundan biri olarak gorin:
Farklilasma ve bunun iletisimi.

e Nakit kraldir.
Sizi cikaracak olan da batiracak olan da nakittir.



e Amaciniz bir yandan sirekli olarak ciroyu arttirirken, diger yandan da maliyetlerinizi diistirmek
olmalidir.

e Maliyetlerinizi diislirmenin (g tane yontemi vardir:
1. Tasarruflu olmak
2. Sizi farkhlastirmayan is faaliyetlerini fasona vermek ve
3. i siireglerinizi basitlestirip operasyonlarini miimkiin oldugunca yalin hale getirmek.

e Ucretten tasarruf birinci hedefiniz olmamal.
Elemanin en iyisini bulup, onun onun uzlasabilecegi en makul fiyatta anlasmak temel hedef
olmali.

e Calisanlara insan gibi davranirsaniz, insanlar mutlu ve motive olurlar.

e Her insan basarili olmaktan ve bu basarisinin takdir edilmesinden haz duyar.
Yapmaniz gereken insanlara basarmalari icin yetkiler ve beceri destegi vermek, ardinda da
basardiklari zaman onlari takdir etmek.

e GEZEN KURT AC KALMAZ
Madsterinizi tanimak elinizdeki en 6nemli rekabet silahidir, bunu hic unutmayin.
Ne kadar fazla ziyaret, o kadar fazla ticaret.
Ayrica “capraz satis” kavramini 6grenmeniz ve kullanmaniz da gerekli.

e Cogu is adami, ele gline rezil olmamak icin zararina da olsa dikkani acik tutmayi bir gurur
meselesi yapar.

Bu cok yanlis.
Piyasalari iyi inceleyin, gerektiginde ,isinizi terk edin ve yeni ekmek alanlari neredeyse gidip orada
is kurun.

e Hedefsiz is yonetilmez. Prof.Dr. Arman KIRIM

Stratejisiz is yonetilmez.
Yol haritasi olmadan is yonetilmez.

Ozet by FIRAT FIDAN
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