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rayla, 6zgirlik vererek,
nezaket gostererek,
bir seylere sahip olma
firsati vererek ve te-
sekkilr ederek odil-
lendiriliyor.

| SOHRET

YA DA PARA

Kicuk girisimcilerin
oncelik tanimasi gere-
ken bir konu ise sohret
va da para... Klcuk islet-
meler bu iki secenekten
birini tercih etmek zo-
runda. Paranin en blyuk
basan madalyasi oldugu
noktasinda hemen he-
men herkes hemfikir.
Fox, séhretin dncelik ka-
zandid durumlar ise
soyle anlatiyor: “Eger is-
letmenizin Urinu kendi-
nizseniz ya da isletmeni-
zin Urettigi Orin ylzde
100 sizin sorumlulugu-
nuz altindaysa (tek kisilik
bir avukathk firmasi ya
da mimarlik biirosu gibi),
sohret buna tanitim da
diyebiliriz etkili bir pazar-
lama araci olabilir. Eger

islerin kapilarinin acabilecek po-
tansiyele sahip olabiliyor. Fox,
en iyi elemanlar icin ddene-
bilecek paranin en yikse-
ginin 6denmesini Gneriyor,

Bu sayede calisanlara pa-

Fortune Danigmanlk
Yonetici Ortagt

Aysen Ariduru

“Uluslararasi
standartlara
uygun iiretim
yapabilen ve
kendine bir pazar
yaratabilen
girisimciler,
mutlaka yabanci
firmalann
dikkatini cekiyor.
Yeni ortakhik
ve geligsme
yollan: 6nlerinde
aciliyor.”

rine

isletmelerin
kendileri

dedil rinleri

ya da hizmetleri
sohret olmall...

isletmenizin GrinU kendiniz degilseniz,

sohret pesinde kosmayin. Bunun ye-
isletmenizi ve isletmenizin
urettigi Urtin ya da hizmetleri s6h-
ret yapmaya calisin. Sizin Unla ol-

maniz kasanizin parayla dolmasi-
ni saglamayacak. Bunu sagla-

yacak olan Urinintzin Uni
ve bunu takip eden satislar
olacak.”

Kicuk isletmelerin bi-
yuk isler yapmasina yar-
dimci olacak drinleri icin
patent almaya da &zen
gostermesi  gerekiyor.

Eder bir bulusa, bir kesfe
ya da bir fikre patent alina-
miyorsa en azindan “ticari sir”
haline getirilerek gizli tutul-
mali. Bilinen en iyi érnek ise
Coca-Cola... Firmanin Coca-
Cola formuli 100 yillk ticari
bir sir. Rakipleri, benzerini
yapmak icin yillarca bircok
basarisiz girisimde bulundu.

Simdiye kadar saydiklari-
miz disinda kucik isletmele-
rin dikkat etmesi gereken
baska noktalar da var. Pazar-
lama ve satisa son derece
gucli bir sekilde odaklanma-
yi ilk siraya koyan Fox, diger-
lerini ise soyle siraliyor: “Mev-
cut isleri koruyun, mevcut
isinizi gelistirin, yeni isler ya-
ratin, fiyatlandirmay. fatura-
landirmayi ve tahsilati kendi-
niz yapin, nakit bulundurun,
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KUCUK iSLETMELERE :
BUYUK ISLER ICIN YOL HARITASI

Kicuk isletmelerin buyik isler yapabilmesi icin dikkat
etmeleri gerekenler sunlar:

1. Isinizin neden basariya ulasacagini son derece acik bir sekilde anlatan bir
sayfalik bir is tanimi yazin. Bu tanimi 15 yasindan, 85 yasina kadar olan
herkese okuyun. Eger okuduklarinizi anladilarsa basardiniz demektir.

2. Masterilerinizin yaptigi ise uygun oldugundan ya da olacagindan emin olun.
3. Toplam maliyetinizi ve gelirinizi hesaplayin.
4. Pazannizin ne dlcekte oldugunu arastirin.

5. Basarili oimak icin en az kac misterinizin olmasi ya da en az ne kadar
hasilat yapmaniz gerektigini bilin.

6. Masterilerinizi nasil belirleyeceginizi, onlar nasil elde edeceginizi ve nasil
kendinize bagh olmalarini saglayacadinizi bilin. -

7. Baslangic ya da isi surdurebilmek icin ne kadar sermayeye ihtiyaciniz
olacadini iyi hesaplayin.

8. Para kaynaginizin, paraya ulasmaniza uygun olduguna emin olun.

9. Uriin ya da hizmetlerinizin digerlerinden farkli oldugu noktalar iyi bilin ve bu
farklliklara deger bicerek musterinize hissettirin. (Gérinmeyen degere fiyat
bicmek...)

10. Sundugunuz driin ya da hizmeti nasil tedarik edecedinizi ve misterinize
nasil ulastiracadinizi planlayin.

11. Ne tiirde elemana ihtiyaciniz olacagini belirleyip, onlar bir plan dahilinde ise alin.
12. [sletmenizi nerede kuracaginizi tam olarak belirleyin.

- e 13. Isletmeniz icin carpici bir isim bulun.

= Biiyiik-isler icin 14. Kilicinizi kusanin, onu kinindan siyirin ve nese icinde pazarin kusatma
is plani ”i yola cemberine saldirarak kusatmayi yarin ve pazara dalin.
clkmayi : : ST ] e
unutmayin, 15. Hepsinden 6nemlisi; isletmenizde olanaksizi gerceklestirin veya

gerceklestirmeye istekli olun. Satmaya baslamali ve asla durmamalisiniz.

maas ©demeleri yapin, en iyilerle calisin,
herkesi dikkatle dinleyin, calisanlan egitin,
musterinin istedidi mukemmel Grin kalite-
sini yakalayin, Griinlerinizin, rakiplerinizin pi-
yasaya sundudu mallardan farkinin ne ol-
dugunu iyi bilin, hedefler koyun, alt kade-
melerde calisanlarinizdan isi yiklenebilecek
kadar yetenekli olanlara yetki devri yapin,
tedarikcilerinize 6zen gosterin, kreditérle-
rinize énem verin, 1.000 YTL ve (zerinde-
ki masraflan yeniden gtzden gecirin.”
KOcOk isletmelerin blyOk islere imza
atabilmesi icin Fox'un bu onerilerine kulak
vermesinde fayda var. Onerilerin hayata
geciriimesi icin ise bir plana ihtiyac duyul-
dudu gercegini g6z dnunde bulundurmala-

r gerekiyor. Fortune Danismanlik Yonetici
Ortag Aysen Anduru, kicik isletmelerin
muhakkak plan yaparak ise baslamasini
Gneriyor. Isletmenin sadlam bir temelle

kurmasi gerektigini anlatan Andur, acele
etmeden, basari basamaklar sindirilerek,
devamli blylime ve gelisme hedeflenerek
yola devam edilmesini oneriyor. Ariduru:

UCUK ISLETMELER, YUKSEK HAREKET
ABILIYETINE SAHIP OLDUGU ICIN BUYUK
L ETMELERDEN DAHA HIZLI KARAR ALIP

YGULAYABILIYOR

“Kiciik ama basarili is sonuclari, daha bi-
yuk ve basaril sonuclarin yolunu acar” di-
yor. Ariduru, gerekli teknoloji ve bilgi biriki-
mine sahip kicik isletmecilerin cok zor
kosullarda dahi vyaratici olabileceklerini
soyliyor. Anduru, “Uluslararasi standartla-
ra uygun dretim yapabilen ve kendine bir
pazar yaratabilen girisimciler mutlaka ya-
banci firmalarin dikkatini cekiyor, yeni or-
taklk ve gelisme yollar onlerinde aciliyor”
diye konusuyor. b
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