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SUNUS

Son birkag yildir iilkemiz ekonomisinde makro cercevede bir takim
olumlu gelismeler yasanirken, mikro ekonomi seviyesinde kiiciik islet-
meler bu gelismeden ters yonde etkilenmisler ve zorlanmaya baglamig-
lardir. Bu isletmelerin sorunu, ekonomideki gelismeleri zamaninda
okuyamamalari ve etkili tedbirler alamamalaridir. MUSIAD 6teden beri
tilkemizde kiiciik ve orta olcekli isletmelerin gelismesi ve giiclenmesi
icin caba harcamaktadir. Bu yonde KOBI yoneticilerimize seminerler
vermekte, ekonomideki gelismeleri yorumlayan raporlar tiretmekte ve
ayni zamanda KOBI yonetici ve profesyonellerimizin uzmanlik ve vasifla-
rin artirmaya yonelik kitaplar yayimlamaktadir. KOBI'ler Igin Rekabet ve
Bilylime Stratejileri isimli bu kitap da bu amacla son yillardaki gelisme-
ler dikkate alinarak hazirlanmugtir.

Rekabet ve bitylime konusu tiim ekonomik sartlar igin gegerlidir. Ancak
Tiirkiye'nin son 30 yildan sonra ilk defa diisiik enflasyon ortamina gir-
mesiyle rekabet gartlar1 da degismistir. KOBI'ler giiniimiiz rekabet sart-
larinda artik yeni gelismeleri goz oniinde bulundurmak zorundadirlar.
Girig stirecinde AB {ilkeleri bundan boyle yakin bir rekabet alani hali-
ne gelmistir. Bu rekabet alaninda sadece kendi kurallarimiz degil, top-
lulugun kurallart da bizi onemli ol¢tide etkilemeye baslamugtir. Yoneti-
cilerimiz, rekabet ve biiylime adina bugiine kadar ogrendiklerini ve bil-
diklerini yeniden gozden gecirmek zorundadirlar. Yeni donemin rekabet
stratejilerini akilda kalacak gekilde birka¢ madde halinde 6zetleyebiliriz.
Birinci olarak; kolay para kazanma ve piyasa firsatlarini yakalama done-
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mi sona ermistir. Tek basina fiyat rekabeti degil; fiyatla birlikte marka,
kalite ve hizmet rekabeti bir paket olarak one ¢ikmigstir. Sadece fiyati
yiiksek veya diisiik tutma tek bagina herhangi bir anlam ifade etmemek-
tedir. Giinkil piyasalar iiriin cesidiyle zenginlemis, miisteriler Internet
ve diger medya araclariyla ¢ok daha etkili bir sekilde bilgi sahibi olmaya
baglamuglardir.

Bugiin miisteri, tiim zamanlardan daha fazla "kral" haline gelmistir. Ye-
ni rekabet sartlariyla ilgili ikinci 6zellik, firmalarin i¢ yapilarini, yonetim
sistemlerini ve sermayelerini giiclendirme gereginin ortaya ¢ikmig olma-
sidir. Bu gereklilik bir taraftan AB iiyeligi siireciyle ilgilidir, diger taraftan
ise devletin kaynaklarini daha rasyonel kullanma politikasindan kaynak-
lanmaktadir. Devlet, kayit digt uygulamalari azaltmaya yonelik ciddi ted-
birler almakta, tegvik ve destekleri belirli buiyiikliikteki veya belirli 6zel-
likteki firmalara yonlendirmektedir. Boyle olunca rekabet, dlcek ekono-
misi cercevesinde calisan (a) biiyiik, (b) giiclii veya (c) ozellikli firma-
lar1 avantajli hale getirmektedir. Kiigiik, 6zelliksiz ve dayaniksiz firmalar
belki ancak kendi yaglariyla kavrulabilecekler, fakat ciddi bir biiyiime
gosteremeyeceklerdir. Rekabet edebilmek ve biiyliyebilmek icin birles-
mek veya farklilasmak geregi ortaya gikmustir. MUSIAD birleserek veya
duruma gore ittifaklar kurarak giiclenme fikrini son yillarda ¢ok daha
fazla islemeye baglamstir. Bu fikri iglemekteki amacimiz, gerek iyele-
rimizin ve gerekse diger KOBI firma yoneticilerinin hassasiyetlerini artir-
mak ve boylece iilkemizi zayf, birbirine benzer KOBI'ler alan1 olmaktan
kurtarip daha giiclii bir hale getirmektir. Yeni rekabet sartlarini gerekti-
ren liglinci ozellik, halkin gelir seviyesinin yiikselmesi ve sonugta tiike-
tim egilimlerinin degismesidir. Artik insanlarimiz yeni televizyon model-
lerine, yeni cep telefonlarina, yeni arabalara, yeni perdelere, yeni mobil-

tiriinler, kaliteli iriinler, yeni ve orijinal tasarimlar, kalite giivencesi, sa-
tig sonrast destek ve yeni satig mekanlari demektir. Bu beklentiyi goreme-
yen igletmeciler yarigin hep arka siralarina dogru gerileyeceklerdir.

KOBI'ler igin Rekabet ve Biiyiime Stratejileri isimli bu cep kitabi MU-
SIAD Ekonomi Danigma Kurulu tarafindan hazirlanmugtir..

Eserin ortaya ¢tkmasinda emegi gecen hocamiza, Aragtirmalar ve Yayin
Komisyonumuza, Ekonomi Danigma Kurulumuza ve MUSIAD Kurucu
Bagkani Sn. Erol Yarar'a tegekkiir ediyor, tiim isadamlar1 ve sanayicile-
rimize faydali olmasint diliyorum.

Dr. Omer Bolat
MUSIAD Genel Baskant
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1. GIRIS

Tiim diinyada kiiciik ve orta 6lcekli isletmeler bir {ilkenin sanayi ve ig
hayatinin temel 6gesini olugturur. Ulkemizde de ekonominin dayanikli-
lig: kiigiik ve orta 6lgekli sanayinin giiclii olmasina baglidir. Gliniimiizde
tim iilkeler kiigiik ve orta 6lgekli sanayinin giiclendirilmesine ve onla-
rin rekabet giiclerinin artirllmasina yonelik yeni arayiglar igerisine gir-
miglerdir. KOBI'lerin rekabet giiclerinin artiriimasi sadece ekonominin
gliclendirilmesine ve endiistriyel yapinin gelistirilmesine degil, bunun
yaninda firmalarin davraniglarinin ve tepki gosterme bigimlerinin gelig-
tirilmesine de bagldur.

Rekabette bagarili olma, KOBI firmalarinin kapasitelerini gelistirmeleri
ve ayni zamanda ekonomide kendilerine yer agilmasiyla miimkiin olabi-
lir. Ulkemizde son yillarda diigiik enflasyon ortamina girilmesiyle birlik-
te rekabet 6nem kazanmaya baglamistir. Artik sadece fiyat savaglari de-
gil, fiyatla birlikte kalite ve satig sonrasi hizmet savaglart bir paket halin-
de rekabet dgesi olarak ortaya ¢ikmustir. Artik tekli politikalar degil, cok-
lu paket politikalar gecerlidir. Firmalarin markasi, tiriinlerin imaji ve
buna dayali psikolojik faktorler rekabette kendisini daha fazla hissettirir
olmustur. KOBI'ler bu dénemde baz stratejik kararlart alip bilyiiyemez-
lerse, giiclenemezlerse veya kendilerini farklilastiramazlarsa yeni reka-
bet sartlar1 karsisinda zayiflayabilir veya yok olabilirler. Rekabet, "varligt
siirdiirme" veya "biiyime amactyla" yapilir. Giiniimiiz rekabet sartla-
rinda tiiketicilerin davraniglart firmalarin stratejilerini belirleyen bir
ozellige sahiptir. KOBI yoneticileri, ekonomik gelisme trendlerini ¢ok iyi
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okuyup zamaninda tedbir almalidirlar. Tiirk halkinin son yillardaki egi-
limi biiyiik firmalara yonelme, garanti veren firmalarla ¢alisma, satis
sonrasi hizmet veren firmalardan aligveris yapma seklinde gercekles-
mektedir. Kiiciik firmalarin, hizmet beklentilerinin 6n plana ¢iktigt bu
yeni durumla bag edebilmeleri icin birleserek, ittifaklar kurarak, yeni
trilinler ¢ikararak, yeni tasarimlar iizerinde odaklanarak biiyiimeleri
gerekmektedir. Rekabette firma stratejileri kadar, ekonominin KOBI'lere
acihm saglamasi ve global stratejiler de 6nemlidir. Tiirk ekonomisinin
2025'li yillara kadar 6ntimiizdeki 20 yil icin rekabet stratejisi, cok bii-
yiikler, orta biyiikliikteki firmalar ve kiigiik firmalarin hep birlikte var-
liklarint stirdiirecegi ve vahsi kapitalizm geregi biiyiik firmalarin kiigiik
firmalart yutmayacag dengeli, yaygin ve serbest piyasa sistemine dayalt
bir is ¢evresinin olusturulmasidir. Hitkiimetler, bu donemde biiyiik fir-
malara yonelen miisteri ve tiiketicilerin egilimlerini dikkatle izleyerek te-
kellesmeye veya piyasanin birkag firma arasinda paylagiimasina izin ver-
meyerek getirecekleri diizenlemelerle dengeli bir dagilim ve aligveris sis-
temi kurmak zorundadirlar. Piyasadaki gelismelere seyirci kalip KOBI'le-
rin biitiiniiyle zayiflamasint higbir iktidar istemez. Giinkii, ekonomik
kalkinma ve gelisme sermayenin adil ve dengeli bir sekilde dagiimasina
baglidir. Tahminen 2025 yilina kadar siirecek bu yeni donemde hiikii-
metler oligopol piyasalarin gelismesine izin vermemeli, KOBI'leri belli
olclide himaye ederek gelisip serpilmelerine imkan saglayacak sartlart
hazirlamalidir. Bu arada KOBI'ler de yeni gartlarin dinamigini iyi kavra-
yarak "birleserek biiyiime, ittifaklar kurma, kaliteyi arttirma, yeni tasa-
rimlara yonelme ve satig sonrast hizmet odakli olma" davraniglariyla sa-
dece bekleyen "pasif" bir tutum i¢inde degil, sartlari kendi lehlerine de-
gistirmeye caligan aktif aktorler olmalidirlar.

7]
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1.1. Yeni Ekonomi Dinamikleri

Tiirk ekonomisi 2000'li yillarda kamu maliyesi ve finansal sektoriin re-
habilitasyonuna dncelik vermek suretiyle yapisal bir doniigiim stireci igi-
ne girmistir. Bu doniisiim siirecinin olumlu ve olumsuz etkileri birlik-
te goriilmektedir. Kamu aciklarinin azaltilmasini ve enflasyonun 33 yil
sonra tek haneli rakama indirilmesini olumlu bir etki olarak gosterebi-
liriz. Bunun yaninda bazi olumsuz etkiler de kendisini hissettirmeye
baglamustir. Ornegin, sermaye ve teknolojik yapist giiglii olan firmalarin
sadece sermaye giicilyle piyasalari ele gecirmeye baglamasi, yurt ¢apina
yayginlagan dev zincir magazalar olgusunun ortaya ¢cikmasi (bu firmala-
rin halka agilmasi sorunu azaltmamaktadir), belirli piyasalarin birkag
biiyiik firma arasinda paylagilmast ve bu firmalarin bir taraftan KOBI'ler-
le olan iligkilerindeki dayatmaci tutumlari ve diger taraftan tiiketicilere
tiriinlerini istedikleri fiyattan satmalari olumsuz gelisme 6rnekleridir.Ye-
ni ekonomi dinamiklerini ¢ok yonlii olarak ele alip incelemek gerekir.

KOBI-Biiyiik Firma Iligkileri. Yeni ekonomik dénemde sermaye yapist giiclii
olan firmalar kendilerine malzeme, hammadde, ara mali, yedek parca sagla-
yan veya iiriinlerini pazarlayan KOBi'leri etki altma almaya baglamugtir. Bii-
yiik firmalar sermayelerinin gficlii olmasi nedeniyle daha fazla reklam yapa-
bilmekte, daha yiiklii alimlar icine girmekte, daha uzun vadeler vermektedir.
Bilyiik firmalarla calisan KOBI'ler gereksiz ve anlamsiz yere kendi aralarinda
yikict bir rekabete girebilmekte ve bir siire sonra piyasadan toplu ¢ekilmeler
ortaya glkmaktadir. Piyasadan ¢ekilmeyen KOBI'ler ise gok diigiik kir marjla-
riyla caligip ancak ayakta durabilmekte ve sonucta birleserek elde edebilecek-
leri avantajt biiyiik kuruluglara kaptirmaktadirlar.

Yeni ekonomik dinemde KOBI'leri olumsuz etkileyen fakiorler. Yeni
ekonomik donemde KOBI'leri zayiflatan sartlar belki AB ve IMF'nin ar-

zuladigt bir durum olabilir. Fakat bu sartlar iilkenin genel ekonomik
menfaatine uygun degildir. Kamu biirokrasisi, "kontrollii piyasalarda"
rekabet sartlarinin KOBI'lerin aleyhine gelismesine izin vermemelidir.
Kontrolsiiz piyasalar sadece vahsi kapitalizmi getirir. Tiirkiye kapitalist
bir iilke degildir ve olmamalidir da. Bu donemde rekabet sartlarindan
KOBI'lerin olumsuz etkilenmemesi igin bazt tedbirlerin alinmast ve ba-
z1 yeni diizenlemelerin yapilmasi gerekir. Bunlart su sekilde sayabiliriz:

1. Satis noktalarinda KOBI'lere teklif edilen vadelere bir smir-
lama getirilmesi. KOBI'lerin 6 ay, 9 ay gibi vadelerle ¢alismasi
miimkiin degildir. Nakit girisi olmayan kiigiik isletmeler iglerini don-
diiremezler. Vadelere sinirlama getirilmesi piyasaya miidahale degil,
piyasay1 koruma ve KOBI'leri himaye etmedir.

2. Tiiketicilere yonelik 12 ay, 15 ay, 20 ay vadeli satislar biiyiik is-
letmelerin, sermaye yapisi gii¢lii olan kuruluglarin igine gelmekte ve
KOBI'ler boylesi bir rekabetten olumsuz etkilenmektedir. Dengesiz ve
haksiz kosullarda rekabet yapilamaz. Gormeme, aldirig etmeme, , pi-
yasa dinamiklerine giivenme "birakiniz yapsinlar, birakiniz gecsin-
ler" anlamina gelir.

3. Satis alanlarina, satis noktalarina, pazarlama ve tanitim arag-
larina girme konusunda KOBi'lere imkin taninmas. Biiyiik
marketler, biiyiik satiglarin yapildig1 isyerleri kontenjanlarinin bir
boliimiinii uygun fiyatlarla KOBI'ler icin ayirmalidirlar. Ornegin yer
ve mekanlarin %25'inin KOBI'ler igin ayrilmasi kural getirilebilir. Bu
uygulama bir taraftan KOBI'leri koruyacak ve diger taraftan ise tiike-
ticilerde degisik sosyoekonomik kitlelere hitap edilme imkanini geti-
recektir.
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4. Televizyon ve radyo gibi reklam ve tanitim araclarindan ya-
rarlanirken KOBI'leri koruyacak sistemlerin gelistirilmesi.
Ozellikle televizyon reklamlarinda reklam zamanmm %25'inin %50
indirimli olarak KOBI'lere ayrilmast igin bir diizenleme yapilmasina
ihtiyag vardir. Kendisini tanitamayan bir KOBI higbir zaman gelige-
mez ve biiylimez. Reklamlarda sermayenin hakimiyeti tek belirleyici
unsur olmamalidir. Gliglii firmalar yogun reklam verdiklerinden do-
layr perde arkasinda istedigi reklam kusagini istedigi fiyata alabil-
mekte, fakat kiigiik ve orta 6lgekli firmalar ise reklam dilimlerini
hem daha pahali hem de uygun olmayan reklam kusaklarinda yapa-
bilmektedirler. Bu uygulamalari normal piyasa sartlari olarak gor-
mek miimkiin degildir. Yeni ekonomik diizende denge, adalet, KO-
Bi'lerin ve tiiketicilerin haklarinin birlikte gozetilmesi olgusu ortaya
cikartimalidir.

5. Rekabetin bozuldugu durumlarda Rekabet Kurumu devreye
girerek sorusturma baslatmalidir. Tiirkiye'de ise, Rekabet
Kurumu etkisiz ve beklenileni vermeyen bir konumdadir.

Diisiik enflasyon donemiyle birlikte gelen yeni ekonomi dina-
miklerine kacinilmaz olgular olarak degil, diizenlenmesi gere-
ken olgular olarak bakmalryiz. Temel politika; kiigiik, orta ve bii-
yiik isletmelerin belirli kurallar ve diizenlemeler dahilinde ca-
Iismalarin1 temin etmektir. Kuralsiz ve diizenlemesiz piyasa
sartlar1 sadece vahsi kapitalizmi getirir.

1.2. KOBi'lerin Yiiz Yiize Oldugu Sartlar

Oyle anlagilmaktadir ki, yeni ekonomik diizende verimsiz ¢alisan, kiigiik
olcekli piyasalara hitap eden, dar bir pazari paylasan, kar marji diisiik

olan igletmelerin uzun dénemde varliklarini stirdiirmesi zorlagacaktr. .
Bunlarin arasindan ancak sadik miisteri portfoyiine sahip olanlar var-
liklarini siirdiirebileceklerdir. Bu siireg eger tedbir alinmazsa biiyiik fir-
malarim lehine ve orta kiigiik dlcekli firmalarin ise aleyhine ¢aligmakta-
dir. Bunun en acik gostergesi, genel ekonomik sartlarin biiyiik dlctide
olumlu olmasina karsin, reel sektoriin bu olumlu gostergeleri yeterince
hissedememesidir. Yeni yeni ortaya ¢tkmaya baslayan bu durum karsi-
sinda bir taraftan hiikiimetin, diger taraftan ise reel sektor temsilcilerinin
ciddi tedbirler almalari gerekmektedir. Giinkii istihdamin % 66'sini, kat-
ma degerin % 34'iinii, isyerlerinin % 99 'unu KOBI'lerin olugturdugu bir
ekonomik yapr icindeyiz. Bu ¢ercevede asagidaki tespitleri yapabiliriz.

1. Reel sekiir ve izelde KOBI ler Tiirkiye ekonomisinin kalbidir.

2. Tiirkiye'de ekonominin taban reel sektordiir. Diinyadaki veya kapi-
talist lilkelerdeki gelismeler, IMF politikalar1 ve diinyadaki ekonomik
konjonktiir kiiciik, verimsiz ve dar piyasalara hitap eden igletmelerin
ortadan kalkmasini gerektirse de bu yondeki gelismelerin biitiiniiyle
pivasanin insafsiz gelismelerine birakimasi dogru degildir.

3. Hiikiimet mesaji. Hiikiimet, piyasada ehliyet kriterine ve fizibilite
etiitlerine dayanmadan acilan binlerce reel sektor kuruluglarina acik
olarak su mesaji vermelidir. Bir piyasanin satig miktar1, kar marji ve
verimli calisma agisindan kaldirabilecegi isletme sayist bellidir. Bii-
yiik beklentilerle bir piyasaya kaldirabileceginden daha fazla igletme-
nin girmesi ekonominin kaldiramayacag bir yiik olur ve bunlarin
icindeki zayif olanlar, kendilerine pazar yaratamayanlar bir siire son-
ra kapanmak zorunda kalirlar. Isi iyi bilmeden, yeterli ehliyet, bilgi
ve deneyime sahip olmadan piyasalara girilmemeli, macera pesinde
kosulmamalidr.
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4. Hiikiimet diizenleyici tedbirler almak zorundady: Diizenleme ted-

birleri, ne verimsiz tim igletmelerin yasatilmasi gibi bir hedefe sa-
hip olmali ne de "batan batsin giiclii olan kalsin" gibi bir mantiga da-
yanmalidir. Hiikkiimetin almasi gerekn acil tedbirler sunlardir:

a. Kiiciik esnafin da POS makinelerini kullanarak satis yapacagi,
banka kartlar1 disinda 6zel olarak olusturulacak bir finansman
biriminin (KOBIBANK tarafindan olabilir veya tiim bankalara ve
ozel finans kuruluglarina KOBI'lerle ilgili yeni bir kart verme zo-
runlulugu getirilebilir) diisiik maliyetli POS makinesi ve 6deme
kartlarinin kullanilacagt yeni bir sistemin olugturulmast.

b. Mevcut "tiiketici kredileri" sistemi, halki biitiiniiyle bankalara ve
biiyiik firmalara yoneltmistir. Tiiketici kredileri sistemi eger
kalacaksa bu sistem miisterileri ayn1 zamanda KOBi'lere
de yoneltmelidir. Bunu saglayacak politikalara ihtiyag vardr.
Tiiketici kredilerinde vadelere sinirlama getirilmeli ve hiikiimet
tarafindan belirlenen 6zel finans karti tiim KOBI'lerde gecerli ol-
malidir.

¢. Sehir icinde belli bir biiyiikliigiin (metre kare, iiriin ve
personel sayis1 acisindan) disinda market acilmamasi.

d. Mega marketlerin sehrin 5 km disinda acilmasi. Mega mar-
ketlere 20-30 bin gibi sayida iiriin sinirlamasi getirilmesi. Bu
marketlerin piyasayr daraltan ¢ok giiclii miknatislar haline gel-
melerinin 6nlenmesi.

e. Ancak hicbir sekilde piyasaya girmeye bir sinirlama getirilme-
mesi. Piyasaya girme biitiiniiyle serbest olmalidir. Piyasa bilgileri
sagliklt bir sekilde toplanip miitesebbisler bilgilendirilmeli ve sag-
liklr bilgiler cercevesinde karar vermeleri temin edilmelidir.

f. Kiiciik isletmelerin birlesmelerini kolaylastiracak yasal ve hukuki
onlemlerin alinmasi ve kolaylagtirilmasi. Biiyiikliik ve onemli ha-
cimlere vergi indirimleri getirilmesi.

g. Basel Il geregi olarak igletmelerin sermaye artirimina gitmeleri ve
bilangolarini gliglendirmeleri igin tegvik edilmesi. Bu konuda yon
ve yol gosterici kilavuz kitaplarin basiimasi ve ig adamlarina oda-
lar tarafindan seminerler verilmesi.

h. Ticaret ve sanayi odalar1 biinyesinde yerel piyasalarin cesitli sek-
torler agisindan gii¢ analizlerinin yaptirilmasi. Yeni igletme ag-
mak isteyen ig adamlarina sehir veya bolgedeki sektoriin ve ig ko-
lunun konumu hakkinda belli bir ticret kargiliginda tam bilgilen-
dirme yapilmast.

5. Kademelestirilmis piyasa yapus:. Hikiimet, biiyiik isletme ku-

ruluglart ile reel sektoriin ugsuz bucaksiz istekleri arasinda kademe-
lestirilmig piyasa yapisini kurmaya yonelik bir politika izlemelidir.
Kademelestirilmis piyasa yapisinda biiyiik isletmeler, orta biiyiikliik-
tekiler ve kiigiik igletmeler serbest rekabet ortaminda ve KOBI'lerin
pivasadan cekilmesini onleyecek bir sekilde hep birlikte var olmalidur.
Gelismeler, biitiiniiyle serbest piyasa dinamiklerine birakilmamalidir.

6. Birlikte yagama ortaminin olugturulmas:. Reel sektor yoneticileri-

ne bir taraftan yeni ekonomik gelismeler ¢ok iyi bir sekilde anlatil-
mali, diger taraftan ayni piyasa icinde biiyiik isletmelerin orta bii-
yiikliikteki isletmelerin ve belirli bir dinamizme ulagmis bazi kiigiik
isletmelerin yasayabilecegi kurallarla diizenlenmis yeni bir is ortami
olugturulmalidir. Bu yeni ig ortami KOBI'lerin korunmast felsefesine
dayandirilmalidur.
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7. Dengeli ekonomi. Biiyiik sermaye temerkiiziine dayanan, kapita-

list ekonomik politikalarin riizgarina kapilanmamali, biiyiik, orta ve
kiiciik igletmeleri birlikte gozeten bir ekonomi politikasina sahip
olunmalidir. Fakat bu politika cercevesinde, ¢ok kiiciik sermaye ya-
pilartyla piyasaya girmeyi diisiinen insanlar iyi bir sekilde bilgilendi-
rilmeli, piyasadaki risklerin farkinda olmalari saglanmalidir.

1.3. Reel Sektér icin Yeni Tutumlar

Yeni ekonomik donemde reel sektor kurulugu yoneticilerinin piyasalari

aktif bir sekilde izleyerek yeni tutum ve tavirlara sahip olmalari gerek-

mektedir. Bunlar1 asagidaki gibi 6zetleyebiliriz.

1.

Olgek ekonomilerine gecis. Tiirkiye AB iiyeligi siirei ile birlikte tim
isletme diizeylerinde 6lgek biiylitme uygulamalart igine girmistir. Bu sii-
recte kiigiik getiriler, kiiciik ciro hedefleri, sadece yerel piyasalara hitap
eden yaklagimlar yeterli olmayacaktir. Artik yeni rekabet sartlari gegerlidir.

. Yeni yaklagimlara sahip olma. Yerel piyasalardaki kazang dii-

sukliigii, yerel ekonominin kapasitesini agan isletmecilik uygulama-
larindan kaynaklanmaktadir. Mevcutla yetinmek, c¢ekilmek, biiyii-
mek veya birlesmekten bagka ¢ikar yol yoktur.

Rekabetin yeni ogeleri. Reel sektor, yanlis bir sekilde durumun tek
bagina hiikiimet politikalariyla diizelmesini beklemektedir. Diisiik
enflasyon donemine girilmekle birlikte, halkin tiiketim egilimleri ve
harcama davraniglari normal seyrine girmistir. Bu dénemde tiiketiciler;
fiyata, kaliteye, markaya ve giivenilirlige hep birlikte nem vermeye bas-
lamigladir. Tekil rekabet ogeleri, yerini cogul rekabet unsurlarina birak-
mugtir. Rekabetin yeni ogelerini net bir sekilde gormek gerekir. Her bir
KOBI kurulugu kendisi iin bir rekabet paketi yapmak zorundadir.

. Kiiciiklerin rekabet sansi. Biiyik firmalar, magazalar ve kuru-

luglar miknatis gibi miisteri ve tiiketicilerin 6nemli bir boliimiinii
kendilerine cekmeye baglamugtir. Serbest rekabet ekonomisinde bu
gelismelere ancak belli 6lgiide sinirlama getirilebilir. Kiigiiklerin re-
kabet sanslari giderek azalmaktadir. Bir taraftan hiikiimet tedbirleri-
ni beklerken, diger taraftan KOBI'ler kendi uyum tedbirlerini kendi-
leri de almalidirlar.

. Her sey hiikiimet politikalarina bagh degildir. Orta ve kiigiik

olcekli firmalar bu donemde geligmeleri gormeli ve piyasa sartlarina
gore hareket etmelidirler. Hiikiimetler piyasa sartlarinda biiyiik, or-
ta ve kiiciik isletmeler arasinda denge politikas glideceklerdir. Hicbir
kiiciik isletme, hiikiimet politikalariyla iglerinin ve oniiniin agilaca-
gint diistinmemelidir.

. Adres degisimi. Firma kazanclarinin yetersiz olmasi, halkin har-

cama egilimlerinin ve satin alma kapasitelerinin diigiik olmasindan
kaynaklanmamaktadir. Tam tersine halkin 6nemli bir kesiminin ad-
res degistirmesinden ve tiiketimlerini diigen enflasyon nedeniyle er-
telemelerinden kaynaklanmaktadir.

. Oy verme bask: araci olmaktan ¢ikmaktadyr. Oy verme dav-

ranigini etkileme, yerel diizlemlerde siyasi acidan etkili olma, niifuz
sahibi olma gibi faktorler yeni ekonomik kogullarda etkili olmayacak-
tir ve bundan boyle reel sektor kendi aralarinda kuracaklart birlesme-
ler ve ittifaklar araciligiyla daha giiclii bir pozisyona ¢tkmak zorundadir.

. Bolgeye ac¢ilma. Reel sektor kuruluglart artik sadece kendi illerin-

de degil, bolge illeri arasinda da taninan ve bilinen giiclii kuruluglar
olmak zorundadirlar. Sahip olunan tiim kaynaklar yatirim ve biiyii-
meye tahsis edilmelidir.

. Biiyiik diisiinme. Reel kuruluglar; ortaklik kiiltiirtinii, biiyiik diisii-

niip bilyiik oynamayi, bor¢ almayi ve bor¢ yonetmeyi 6grenmelidirler.

7l
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10.Sermayeyi giiclendirme. Reel sektor kuruluglari bitytimeyi he-
deflerken, bunu bankacilik kredileri yerine kendi 6z kaynaklarini
kullanarak, faizsiz finans sistemlerinden yararlanarak veya sermaye-
lerini birlestirerek yapmayi denemelidirler.

11.Dus piyasalara yonelme. Sadece ig piyasaya kilitlenen reel sektor
kuruluglarindan bazilar1 uzun vadede varliklarini siirdiiremeyecek-
lerdir. Bu durum kimi sektér ve ig kollart igin kacinilmaz bir gercek-
tir. I¢ ve dig satiglar arasinda bir denge orani gozetilmelidir.

12.0z kalkinma. Hitkiimetler reel sektore direkt bir yardim yapamaz.
Yapay bir sekilde halkin satin alma giicii de artirllamaz. Ancak, geti-
rilen hitkiimet diizenlemeleri ve piyasa mekanizmas icinde sirketler
kendi kendilerini kalkindirabilirler.

13. Miisteri cekme zorluklar:. Bugiin KOBI'lerin ve reel sektor ku-
ruluglariin sorunu devlet destegi degil, tekellesme-oligopollesme
egilimlerinin giiclenmesi nedeniyle miisteri ¢cekme konusunda yasa-
nan giicliiklerdir. Bu giicliikler ise biiyiik dlciide 6l¢ek ekonomilerinden
ve piyasa diizenlemelerinin yetersiz kalmasindan kaynaklanmaktadir.

14. Ekonomideki gelismeleri anlama. Kapasitelerin kiiciik veya pi-
yasa gercekleri dikkate alinmadan agirt derecede biiyiik tutulmasi ve
bu nedenle verimsiz kapasite kullaniminin ortaya ¢ikmast, pazar de-
gerlendirmesinin iyi yapilmamasi, 6lgek ekonomilerinden yararlana-
mayacak kiiciik tesislerin olugturulmast gibi hatalar ekonomik ve si-
yasi faktorlerle agiklanamaz. Isletmeler ekonomideki gelismelere go-
re gercekgi kararlari vermek zorundadirlar.

Bu calismada yukarida agiklanan sartlar cercevesinde KOBI yoneticile-

rinin degisen ekonomik sartlar karsisinda firmalarmni giiglendirmek icin

alabilecekleri rekabet tedbirleri tizerinde durulmustur.

MUSIAD

2. REKABET STRATEJILERI

Rekabet stratejileri, "bir igletmenin piyasada varligini korumasi, is yap-
masi ve stirdiiriilebilir bir yagam dongiisiine girmesi icin almasi gereken
onlemler" anlamina gelir. Rekabet stratejileri; isletmenin biiyiikligiine,
giiciine, sektore ve piyasanin duragan, calkantili ve degisken olmasina
gore farklilik gosterir. Piyasada rekabet bazen kizigirken bazen durgun-
lagabilir. Rekabet stratejileri karmagik bir makinenin calisma mekaniz-
masina benzer. Rekabet stratejilerini etkili bir sekilde uygulayabilmek
icin mekanizmanin birden fazla noktasinin yaglanmasi, ayar yapilmast,
gostergelerin izlenmesi ve geligmelere gore hareket tarzlarinin degistiril-
mesi gerekir. Ekonomi ve piyasadaki gelismeler uygulanacak politikay
belirler. Bazen tekil rekabet taktikleri bazen de paket program halindeki
politikalar etkili olur. Diisiik enflasyon ortaminda yasayacagimiz onii-
miizdeki yillarda paket haline getirilmis rekabet stratejileri etkili olacak-
tir. Rekabet stratejisini uygulayan yoneticiler dinamik, esnek ve kendile-
rini degistirmeye hazir bir tutum iginde olmalidirlar. MUSIAD olarak, kii-
clik ve orta olgekli isletme yoneticilerine genel hatlariyla rekabette baga-
rilt olabilmeleri icin asagidaki onerilerde bulunabiliriz.

2.1. Rekabet Analizi Yapiniz

Rekabet analizi, rakip sirketlere ve rakip iirlinlere gore kendi sirketimi-
zin ve kendi Girtinlerimizin / hizmetlerimizin konumu hakkinda bize bil-
gi verir. Rakiplerimize gore konumumuzun iyi olmasi, miisteri ¢ekme-
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mizle belli olur. Miigteri cekme konusunda sikinti ¢ekiyorsak, piyasami-
21 genisletemiyorsak, miisterilerimizle siirekli olarak kavgali veya davali
hale geliyorsak rekabet avantajini bagka firmalara kaptiriyoruz demektir.
KOBI yéneticileri rekabet analizi yapmak igin dnemli gordiikleri rakip-
lerin her birini tek tek ele alarak su sorulart sormalidirlar: Rekabet sirasin-
da gozden kagirdigim herhangi bir piyasa segmenti (kesimi) var mi? Goz-
den kagirdigim bir hizmet alani var mi? Miigteriler hangi yaklagimdan nef-
ret ediyorlar ve ne bekliyorlar? Uriinlerimin etiketi ve ambalajt uygun mu?
Rakiplerimin giiclii oldugu alanlar nelerdir?

Rekabet analizi belirli asamalarda gerceklestirilir. Yoneticinin bu analizi
yapmasi i¢in pazarlama uzmani olmasi gerekmez. Dikkatli bir gozlem ve
veri toplama siireci ile rekabet analizi belirli asamalarda gerceklestirilir.

2.1.1. Rekabet Arastirmasini Nasil Yapariz?

Bir igletmenin faaliyet siirecinde siirekli olarak takip etmesi gereken ko-
nulardan biri rakiplerin konumudur. Bunun igin rakip aragtirmasinin
yapilmast gerekir. Rakipler; ayn1 semt, sehir, bolge, iilke icinde veya dig
tilkede ayni hedef kitleye hitap eden diger isletmelerdir. Hedef kitle ni-
hai tiiketiciler, saticilar, biiyiik toptancilar, kiigiik toptancilar, tiiccarlar,
sanayiciler ve hizmet sektoriinde faaliyet gosteren diger kuruluglar ola-
bilir. Farkli hedef kitlelere hitap eden firmalar ayni is kolunda faaliyet
gosteriyor olsa bile rakip sayilmaz. Rakipler, sirketin etki hinterland
icinde belirlenir. Etki hinterlandr i¢ ice ge¢mis daireler seklindedir.

Bu daireler ii¢ diizey seklinde belirlenir. En igteki dairede siki ve siirek-
li rekabet icinde bulundugumuz sirketler yer alir. Bunlarin sayist azdr.
iki, ti¢ duruma gore dort igletme olabilir. ikinci dairede bizim icin haya-
ti bir 6nemi olmayan fakat bizden hatirt sayilir 6lgiide miisteri kapan is-

letmeler vardir. Birinci dairedeki isletmelere gore bunlarmn sayist daha
fazladir, ornegin bunlarin sayist 5-10 igletme olabilir. En dista yer alan
tiglincii dairede ise rekabet ogesi olarak dikkate almayacagimiz, fakat
eger dikkat edilirse kendilerinden miisteri cekebilecegimiz sirketlerin
yer aldigt bolge soz konusudur. Sirketin birinci ve ikinci dairedeki etki
hinterlandi diginda kalan firmalar, ciddi rakip olarak degerlendirilmez.
Etki hinterlandindaki firmalari nereden ve nasil tespit edebiliriz?

1. Telefon rehberlerinden.

Miisterilerle konugarak.

Saticilardan (tedarikgilerden).

Medya kuruluglarindan (basin, radyo, televizyon).
Sirket sahibi veya kurucusuyla konugarak.

Ticaret ve sanayi odalarindan.

Is adamlar1 derneklerinden.

Rakip iirtinleri veya hizmetleri satin alarak.

D N T B A

Fuarlar gezerek.

10.internet'te sorf yaparak.

11. Danisman bilgilendirmesinden.

12. Universitelerden, ogretim iiyelerinden.
13.Isletme caliganlarinin verdikleri bilgilerden.

14.Dogrudan pazar veya piyasayi gezerek.
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Rakipler listesinin belirlenmesinden sonra ikinci asamada siniflandirma
yapilir. Siniflandirma sirketin satiglarini etkileme derecesine gore yapilir.
Birinci gruptaki rakipler A grubu olarak isimlendirilir. Bu gruptaki ra-
kipler firma faaliyetlerini ve satiglarin1 biiyiik olciide etkiler. Bu rakipler
firmadan miisteri ¢eken, iirlin fiyatlarini etkileyen, eger dikkat edilmez-
se personel dahi gotiiren firmalardur. Ikinci gruba, B grubu rakip firma-
lar girer. Bu gruptaki firmalarin bizim faaliyetlerimizi etkileme derece-
sinin aragtirlmas gerekir. Onemli olan birinci ve ikinci dairedeki rakip-
lerin konumudur. Dikkatli bir inceleme yaptigimizda cogunlukla 3-10
arasindaki firmayla ciddi bir rekabet icinde oldugumuzu fark ederiz.
Bundan sonraki agama bu rakiplerle ilgili bazt ayrintili bilgilere ulas-
maktir. Isin bu agamasi rakipleri belirlemekten daha zor, fakat gerekli-
dir. Rakiplerimizi tanimazsak strateji gelistiremeyiz. Rakipler hakkinda
asagidaki konularda bilgi toplanr.

1. Rakip firmalarin kurulug tarihleri.
2. Urettigi tiriinlerin tiirleri, cesit sayis1, kalitesi, orijinalligi.
3. Uriin ve hizmet farklilagtirma, yenileme politikalari.

4. Hangi alanlarda lider olduklari (iiriin Kalitesinde, fiyatlarda, satig
sonrast hizmetlerde vb. gibi).

5. Firmada ¢alisan personel sayisi ve ¢alisanlarin nitelikleri.
6. Satig hacmi (cirosu), pazar paylari.

7. Satig uygulamalart (vadeler, iskontolar, iade uygulamalari, pesin
oranlart).

8. Piyasadaki sirket imaji, {iriin imaji. Tanitim ve reklam faaliyetleri.

9. Dagitim a1, dagitim stratejileri, dagitim filosu, dagitim hinterlandi.

10. Uriinlerin fiyatlar1. Fiyatlarin piyasa ortalamasmna gore konumu. Fi-
yatlarini degistirme sikiligi. Piyasanin fiyatlarin yiiksekligi ve diisiik
olmasiyla ilgili algilart.

11. Hitap ettigi piyasalar veya piyasa segmentleri (iyi tanimlanmig halk
kesimleri, sektor boliimleri).

12. Piyasadaki itibari, prestiji ve bu prestiji nasil kazandigt.
13.Mali yapisinin giicii.

14.Yoneldigi yatrimlar. Ig alanina odaklanma veya konsantre olma du-
rumu.

KOBI yéneticileri biiyiik igletmelerden farkli olarak pazara kendileri inip
temel bilgilere bizzat kendileri sahip olurlar ve rakip firma bilgilerini
kendi zihinlerinde konumlandirirlar. Boyle olunca bir siire sonra ya ba-
71 bilgileri unuturlar veya bilgi yigin1 altinda sagliklt bir analiz yapamaz-
lar. Rakip analizi, toplanan bilgilerin kaydedilmesini ve cesitli zamanlar-
da bu bilgilere bagvurarak bazt 6nemli kararlarin verilmesini gerektirir.
Bunun igin ya ayri bir eleman istihdam edilmeli veya mevcut elemanlar-
dan Pazar analizi konusunda destek alinmalidir. Bazi KOBI yoneticileri
agirt bir 0z giivenle "bizim rakibimiz yok" goriisiinii ileri siirerler. Onla-
ra gore "TSEK ve TSE belgesini almamuslardir, ama iirtinleri ¢ok kaliteli-
dir". "Verdikleri fiyatlar en makul olanidir ve hizmet kalitesi acisindan
ise higbir firma kendileriyle boy ol¢iisemez." Sonugta tek bir ciimleyle
konusmayi kapatirlar: "Biz kendi kendimizle rekabet ediyoruz" Bu id-
dialarin tek basina bir anlami yoktur. Bilmeliyiz ki, her firmanin ve ku-
rulugun rakibi vardir. Firma yoneticilerinin iddiast degil, piyasadaki alici-
larin diigiinceleri onemlidir.
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2.1.2. Rakipler Hakkinda Nasil Bilgi Toplariz?

Rakipler hakkinda bilgi toplamak kolay degildir. Bilgi toplama bir kere-

de, birkag giin veya hafta iginde basarilacak bir olay degildir. Bilgi topla-

ma, yenilenerek giincellenerek devam eden bir siiregtir. Isletme var ol-

dugu siirece bilgi toplanmaya devam edilecektir. Her bir isletme sahibi

piyasada goreceli olarak yerini tespit etmek icin rakiplerin bilgisine ihti-

ya¢ duyacaktir. Bilgi toplamak igin asagidaki yontemlerden yararlaniriz.

1. Direkt olarak rakip firma yoneticileriyle goriiserek ve onlara sorular
sorarak bilgi toplayabiliriz.

2. Misteri iddialarini degerlendirerek veya onlari konusturarak bilgi

toplayabiliriz.

Gazete haberleri araciligiyla bilgi toplayabiliriz.

Rakiplerimizin Internet sitelerini aragtirarak bilgi toplayabiliriz.

Fuar gezileri sirasinda bilgi toplayabiliriz.

SN A .

Personelimizin degisik kaynaklardan topladiklart verileri degerlendi-
rerek bilgi edinebiliriz.

Bilgi toplama, bir proje calismasi seklinde veya kendiliginden gelisen bir
siirec olarak gerceklestirilir. Pahalt bilgi toplama yontemleri yerine kendili-
ginden gelisen olaylarin getirdigi bilgiler ¢ogu kere daha yararli olmustur.
Ancak bu bilgilerin kaybolup gitmemesi icin ajandali calisma yontemi takip
edilmeli yonetici "akil defterini" higbir zaman yanindan ayrmamalidir. Ote
yandan rakipler hakkinda toplanan bilginin kendisi kadar giivenilirligi de
onemlidir. Akilli firma yoneticileri piyasaya bir cok "balon bilgi toplari" ugu-
rurlar. Bu bilgi toplart yanlis yéneltme amacina yoneliktir ve kargt rakip fir-
malarin yanilig politika belirlemelerini, morallerini bozmalarini hedefler.
Bu nedenle toplanan her tiir bilgiye giivenilmemeli bu bilgiler ince bir de-
gerlendirme stizgecinden gegirildikten sonra kullanlmalidur.

2.2. Pazarlama Plani Hazirlayiniz

Rekabette dayaniklilik 6nemlidir. Dayanaklihigi kazanma planli ve sis-
temli bir ugragi icine girmeyi gerektirir. KOBI yoneticileri piyasada
rekabet kabiliyetlerini artirmak ve daha hizli biiyiimek istiyor-
larsa belirli bir pazarlama planina sahip olmalidirlar. Pazarla-
ma planinin isletme sahibinin veya ilgili yoneticinin kafasinda sekillen-
mig olmasi yetmez. Bu planin yaziya dokiilmesi, ayrintilarin belirlenme-
si, plan lizerinde ince ayar yapilmasi ve planin gerceklesme durumunun
takip edilmesi gerekir. Planlar uygulanmak igin yapilmali veya yazilma-
lidir. Yazma bagh bagina bir istir. Insanlar yazarken daha iyi diisiiniirler
ve gercekleri daha iyi goriirler. Pazarlama planinda asagidaki unsurlar
tizerinde durulur.

1. Hedef kitlemiz kimdir ve bu kitlenin 6zelligi nedir?
2. Mevcut piyasamiz ve girmemiz gereken hedef piyasalar nelerdir?

3. Sundugumuz hizmetlerin veya iirlinlerin kalitesini artirmaya yonelik
goriiglerimiz ve hedeflerimiz nelerdir?

4. Fiyatlandirma, vade, taksit stratejimiz ve politikalarimiz nedir, ne ol-
malidir?

5. Satig veya dagitim planimiz nedir, ne olmalidir?

6. Reklam ve tanitim biitgemiz nedir ve sik kullanacagimiz enstriiman-
lar ne olmalidir?

7. Promosyon planimiz nedir, nasil olmalidir?

Pazarlama plani KOBI yoneticisinin zihnini bileyecegi, keskinlestirecegi
bir aractir. Onu siirekli okuyarak tasarilarini, hedeflerini gozden gegir-
mesi gerekir. Pazarlama planini sadece kendisi okumamali sirkette bag-
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kalarinin da elegtirilerine acarak zihinsel destek almalidir. Yonetici bazi
seyleri yanlig diisiiniiyor olabilir veya gozden kagirmig bulanabilir.

2.3. Yapinizi Giclendiriniz

Yapinin giiclendirilmesi yoneticinin veya firma sahibinin goziinii iceriye
cevirmesi anlamina gelir. Rekabet, tek bagina bilgisel olarak olaylara ve
gelismelere hakim olmayla saglanamaz. Onemli olan toplanan bilgilerin
harekete veya eyleme doniistiiriilmesidir. Rekabet oncelikle firma yapi-
sinin gliclendirilmesini gerektirir. Sadece giiclii firmalar yikici rekabetle
baga cikabilirler. Firma yapisinin giiglendirilmesi insan kaynaklarindan
mali yapiya, pazarlama stratejilerinden yonetim yapisina kadar pek cok
alanda iyilestirme yapilmasini gerektirir. Yapiyr giiclendirmeye yonelik
baz1 nerileri asagidaki gibi siralayabiliriz.

2.3.1. Uriinlerinizi Standardize Ediniz

Rekabet, bir dlciide iirlin standardizasyonuna dayanir. Standardizasyonu
iki agidan degerlendirebiliriz. Birincisi, iirlinler arasindaki degismezligi
tamimlar. Tiim iirtinler aynt olmali, ayni 6lgiilere, muhteviyata, dayanik-
liliga, renge, kaliteye, kullanighliga sahip olmalidir. ikincisi iiriinlerin
belirlenen ulusal veya uluslar arast normlara uygun olmasidir. Mamul-
ler ulusal ve uluslar aras1 standartlara uygun olarak iiretilmeli-
dir. Boylece kalite diizeyi siirekli olarak yiikselecektir. KOBI'leri
bu alanda etkileyen en onemli husus uluslar arasi normlari
yakalama konusunda hedeflenen standartlarin 6nemli olciide
yatirimu gerektirmesidir. Kiiciik firmalar biiyiik firmalarla yarigama-
diklarindan bu agidan genellikle dezavantajlidirlar. Fakat bu konuda ya-
pilacak onemli bir girigim veya atak, firmaya 6nemli bir ivme saglayabi-
lir. Her seyin bir baslangici vardir.

Uriinlerin ulusal ve uluslar arasi standartlara uygun bir bigimde iiretil-
mesi icin piyasa tiiketici taleplerindeki degismelerin izlenmesi
gerekir. Bu tiir talep degisiklikleri iiretime zamaninda yansitilmalidir.
Modast gegmis bir Giriinii iireterek rekabet edemeyiz. Firmamizda ye-
nilikgi iiriin politikas1 izlememiz gerekir.

Rekabetin onemli bir dgesi olarak iiretim faaliyetini ele aldigimizda kul-
landigimiz malzemelerin ve hammaddelerin kaliteli olmasi dikkat edil-
mesi gereken bir diger faktordiir. Girdi malzemeleri ve hammaddeler
mutlaka standartlara uygun olmalidir. Gegigim ve ters etkilesimler hep
olacaktir. Bir taraftan kaliteli iiriinle, rekabet avantaji saglarken diger ta-
raftan fiyat ve kir avantajini kaybediyor olabiliriz. Tam tersine fiyat avan-
tajint elde ederken kalite avantajinda geride kalmus olabiliriz. Piyasada-
ki tiiketici egilimlerini goz oniinde bulundurarak degisik kesim-
lere hitap edecek iiriin ve hizmet cesitlendirmesiyle rekabet
avantajin yakalamaya calismamiz gerekmektedir.

2.3.2. Kitlesel Uretime Gecmeye Calisiniz

Kiiciik isletmelerin 6grenmeleri gereken davraniglardan biri de
kitlesel iiretimdir. Siparis iizerine iiretimden farkli olarak, kitlesel
tiretimde kesintisiz iiretim ve zamaninda teslimat soz konusudur. Reka-
bet; piyasadaki alicilarin iligki kurulan igletmede faaliyetlerin siirecegi-
ne, kesilmeyecegine, standardin bozulmayacagina olan giivenle yakin-
dan ilgilidir. Insanlar giiven duymak, yanilmamak ve yanlig karar verme-
mek isterler. Onlara dogru karar verdiklerini gostermemiz gerekir. Kitle-
sel tiretim, imalat veya hizmet standartlarimizt olugturmamizi ve bunu
hicbir zaman bozmamuzi gerektirir.

KOBI'ler sadece hizmet ve iiretim Kalitesiyle giiven saglayamazlar. Gii-
ven, siireklilikle ilgilidir ve siireklilik ise kitlesel iiretimi gerek-
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tirir. Bu nedenle KOBI'ler mali yapilari giiclendirerek biiyiik
hacimlerde olmasa bile bir olciide kitlesel iiretime gececek giri-
simlerde bulunmalidirlar. Bu cergevede asagidaki caligmalar yapilabilir:

1. Biiyiik bir isletmenin daimi tageronu olunabilir.

Do

. Biiyiik isletmelere sik araliklarla mal veren bir politika izlenebilir.
3. Diisiik kir marjiyla kesintisiz ve kitlesel iiretim yapan bir politika izlenebilir.

4. Uriiniin piyasadaki gidis durumu incelenerek potansiyel miigterilere
siparig digt iiretim yapilabilir.

5. Pazarlama ve dagitim agt kurularak kitlesel iiretim dogrudan tiiketi-
cilere sunulabilir.

6. Kitlesel iiretim, iirtin esitlendirmesi ve @iriin yenilemesi politikasty-
la birlikte uygulanabilir.

7. Toptan saticilarla goriigmeler yapilarak sozlesme imzalanmak sure-
tiyle kitlesel iiretime gecilebilir.

Kitlesel tiretim, iyi bir pazar analizi yapilmasini gerektirir. Her tiir iglet-
me ve her tiir iriin icin kitlesel Giretim uygun degildir. Dikkatli bir plan-
lama yapilmazsa kitlesel iiretim kolaylikla stoklarin artmasina ve malin
isletmenin elinde patlamasina yol acabilir. Kitlesel tiretim bir gecis do-
nemi i¢inde gerceklestirilmelidir. Bunu kismi kitlesel {iretim politikast
olarak isimlendirebiliriz. Bu uygulamada mevsimsel, donemsel ve ko-
sullara bagli olarak kitlesel iiretim yapilir. Igletme kitlesel iiretime gegi-
sin yollarint aragtirmalt ve uygun firsati yakaladiginda hig¢ ¢ekinmeden
bu siirecin icine girmelidir. Kitlesel iiretim biiyiik miisterilerde fir-
manin giiclii oldugu imajim dogurur. Ote yandan kiiciik miiste-
riler de Kitlesel iiretim yapan firmalardan alis veris yapma egi-
limi icindedirler.

2.3.3. Uriinlerinizin Ambalajin Iyilestiriniz

Rekabet avantaji saglama, iiriinlerin ambalajlanmast veya etiketlemesiy-
le yakindan ilgilidir. Bir ¢ok iiriinde ambalaj veya etiket bilgileri yasalar
tarafindan belirlenmig ve zorunlu hale getirilmistir. Digerlerinde ise bii-
tiiniiyle igletmecinin istegine gore olusturulur. Ancak ambalaj/etiket bil-
gileri miisterilerde iirtiniin giivenilirligi, kullaniglilig, dayanikliligr ve ali-
nacak servis konusunda belirli bir fikrin veya algilamanin ortaya ¢tkma-
sina neden olur. Rekabet, ambalajdir.

Uriin ambalajlar1 yaniltici olmamalidir. Bir firma yaklagan bayramlar
icin orijinal bir ¢ikolata kutusu yaptirmug ve hazirlamig oldugu cikolata-
lar1 bu kutu ile pazara siirmiistii. Biiyiik ebath, altin yaldizli ve agir gibi
goziiken cikolata kutusu agildiginda icinden sadece iki sira, siradan i-
kolatalar ¢ikinca insanlar dfkelenmisler ve ilgili firmayr aramak istemis-
lerdi. Fakat ne yazik ki ne adres ne de telefon numaras dogru idi. Bu sir-
ketin ayni ¢ikolatalart Kurban Bayraminda veya daha sonraki bayramlar-
da satmast miimkiin degildi. O markay1 satamayacag gibi bu tiir cikola-
ta kutularinin satig sansint da ortadan kaldirmisti. Ambalaj firmanin
diiriistlik simgesidir.

Uriin ambalajlar1 veya etiketleri hazirlanirken piyasadaki en iyi
ornekler goz oniinde bulundurulmalidir. Ambalaj ve etiketlerde
giiven duygusu yaratacak, kalite imaji verecek bir diizenleme yapilmali-
dir. Ambalaj orijinalliktir. Bununla birlikte igletme yoneticisi "orijinal
olacagim" deyip acayip, garip yonelimler igine de girmemelidir. Oriji-
nallik, estetik ve gorselliktir. Isletme yoneticileri cogunlukla gorsel-
likten anlamazlar. Bu isi onlara birakmamak gerekir. Giizellik ve estetik
bir bakig agisidir. Sanati, renk bilgisini, duygulari, hayalleri gerektirir. Bu
isin uzmanlart vardir, tasarim uzmanlara birakilmalidir.
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2.3.4. Uriiniiniiziin Etiket Bilgilerini Gozden Geciriniz

Uriin etiketlemesi ozellikle gida iiriinleri icin hayati derecede
onemlidir. Gida iiriinlerinde saglik bakanlig izinleri, iirintin besin de-
gerleri, Uirtinlin muhteviyat: bilgileri, korunma sartlar1 iiretim ve son
kullanma tarihleri gibi bilgiler tiriiniin giivenilirligini artirir. Bu tiir tiriin
bilgilerini yeterli 6l¢lide icermeyen iiriinlerin rekabet avantaji diisiiktiir.
Bilgi ve iletisim caginda yasiyoruz. Bu bir "laf" degildir. Bilgi ve iletisim
caginda insanlar artik iiriinler hakkinda daha fazla bilgi sahibi
olmak ve yazilan bilgilere giiven duymak istemektedirler.

Bilgiler muhteviyat1 gercek anlamda yansitiyor olmalidir. Hormonlar, ze-
hirli kimyasallar, yabanct maddeler, boyalar insanlari tedirgin etmekte ve
bu nedenle muhtevast kugkulu olan iiriinlerden uzaklagmalarina neden
olmaktadir. Uriiniin iizerine koydugunuz bilgilerle miisterilerinizle ko-
nugmaya baglarsiniz, onlarla diyaloga girersiniz. Tkna etme; gerekli bil-
gilerin yaninda yararl bilgilerin de verilmesini gerektirir. Bilgi verirken
ne abartiniz, ne de kisiniz.

2.3.5. Kalite Belgelerine Sahip Olmaya Calisiniz

Giinlimiizde rekabet, diger faktorlerin yaninda kalite testlerinden de
gecme anlamina gelmektedir. Kalite testleri degisik kurumlar tarafindan
yapiimakta ve sonucta bu amagla bagvuran isletmelere soz konusu test-
lerde bagarili olduklarina dair bir belge verilmektedir. Gliniimiizde miis-
teriler veya tiiketiciler iiriinlerin iizerinde; TSE, TSEK, CE, KEYMARK,
HACCP ve ISO 9001:2000, DIN normu gibi kalite simgelerini gormek is-
temektedirler. Kamu kuruluglari ve ithalat yapan yabanct devletler bazen
bu tiir belgelerin bulunmasini bir zorunluluk olarak satin alma gartna-
melerine koymaktadirlar. Kuskusuz, kalite belgeleri ve bu belgenin alin-

digint gosteren kalite simgeleri tek basina bir anlam ifade etmez. Bu
simgelerin anlami eger iiriiniin kendisine, sunulan hizmete, miisteri
memnuniyetine yanstyorsa anlamlidir. Amag, sadece bu belgelere sahip
olmak degil, ayn1 zamanda belgelerin gereklerini yerine getirmek olma-
Iidir. KOBI yoneticisi kalite belgesine degil, "kaliteye yatirim yapmalidir.
Kendi kendisine soz vererek kalite ogelerini belirlemeli ve bu dgeler-
den asla taviz vermemelidir. Bu ogeleri takip etmek i¢in siirekli cali-
sacak bir eleman istihdam etmeli ve bu elemam kalite maliyeti
veya rekabet maliyeti olarak gormelidir. Maliyetine katlanmadan
rekabet edilmez.

KOBI yoneticilerinden bir¢ogunun kalite belgelerinin 6nemini yadsidigi-
n1 goriiriiz. Bu yoneticiler kalite faaliyetlerine omuz silkerler, gereksiz
goriirler veya kalite belgelerinin ise yaramadigin1 diisiiniirler.

Boyle diisiinmek icin hakli nedenleri de vardir. Rakip sirketteki durum
veya hemen yani bagindaki komsusunun durumu bu belgelerin ise ya-
ramadiginin en somut gostergesidir.

Ancak, durum hig de dyle degildir. Kotii ornek, ornek degildir ve 6rnek
olmaz. KOBI yoneticisi kendisini kotii orneklerle teselli eimemelidir. KO-
BI yéneticisi bu gibi durumlarda iyi érnekleri aragtirmak ve onlar gibi ol-
manin yollarint bulmak zorundadir. Rekabet; kotii 6rnekler nedeniyle
bazi iyilegtirme caligmalarindan kaginmakla saglanamaz, tam tersine iyi
orneklerin aranip bulunmasti ve bunlarin 6rnek alinmastyla yaratilabilir.
Yonetici, zihninde saglikli bir diigiince mekanizmasi geligtirmelidir. Ig-
letme kalite belgelerine sahip olmali ve bu kalite belgeleri de
gercekten kurumsallasmis bir isletmeyi temsil ediyor olmalidir.
Olay sadece kalite belgesi de degildir. Kalite belgelerinin arka
planinda yatan iyi yonetim, iyi iiretim, iyi pazarlama, iyi insan
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kaynaklar1, iyi mali yonetim uygulamalaridir. KOBI yoneticileri
bunlarin neler oldugunu arastirip bulmali, bu konuda kendile-
rine yardim ve destek verecek kisilerle caligmali ve uygulamala-
r1 igletmenin bir parcasi haline getirmelidir. lIyi yonetim uygula-
malar1 giiniimiizde artik sinurlar 6tesi gegerlilige ulasmig aranan ozellik-
ler haline gelmigtir. Ekmek iireten basit bir firin igletmesi dahi Kana-
da'daki veya Almanya'daki iyi iiretim uygulamalarindan bagimsiz degil-
dir. KOBI yoneticisi sadece sehrindeki degil, Kanada'daki veya Alman-
ya'daki bir firmayla rekabeti goze almalidir.

2.3.6. Mali Yapiniz1 Giiclendiriniz

Rekabet, sabit varliklarla yapiimaz. Rekabet nakit akigina baglidur.
Nakit akis1, giinliik-aylik 6demelerinizi duzenli olarak yapmani-
1 saglayacak asgari satis diizeyinde olmalidir. isletmenizin mal
varliginin ne kadar fazla oldugunun ¢ok fazla bir 6nemi yoktur. Satami-
yorsaniz, borcunuz cok fazla ise, siirekli olarak hesapsiz ve kitapsiz bir
sekilde biiytime hirst i¢ine girmigseniz mali yapinizi ¢ok zorluyorsunuz
demektir. Mali yapis1 giiclii olan rakibinizin firmaniz hakkinda cikaraca-
g1 bir soylenti, borcunuzu ddemede kargilagacaginiz bir giicliik, piyasa
daralmast biitlin planlariniz1 alt iist edebilir. Hirs, eger mantikla birlikte
kosarsa yarist kazanirsiniz. Hirs aklin oniine gecmemelidir. KO-
Bi'ler biiyiik dlciide kendi 6z sermayelerine dayanan kuruluslar-
dir. KOBI yoneticileri genelde bor¢ almaktan korkarlar. Borc-oz
sermaye oranlar1 diisiiktiir. Fakat rekabet bilyiimeyi, uzun vade-
li bor¢ almayu, risk iistlenmeyi gerektirir. Bilyiik oynamak, akilli bir
sekilde bor¢lanmakla olur. KOBI'ler normal satig trendleriyle biiyiiye-
mezler. KOBI yoneticisi satiglarini artirmak kadar ek sermaye bularak da
biiylimeyi diisiinmelidir.

Mali yapiyr giiclendirmenin bir diger araci, maliyetleri diigiirmektir. Bir
taraftan satiglar ve Kalite artirilmali ve diger taraftan ayni zamanda ma-
liyetleri diisiirecek tedbirler alinmalidur.

2.3.7. Yeni Bir Finans Yonetimi Anlayisina Sahip Olunuz

Ulkemizde 2007 yilindan itibaren bankalar Basel II kriterleri gercevesin-
de caligmaya baslayacaklar ve bu standartlar ise ozellikle KOBI'leri bii-
yuk olgiide etkileyecektir. Bu tarihten sonra bankalar, kredi verirken bi-
lancolart seffaf ve belli bir dengeye sahip olan sirketlere dncelik taniya-
caklardir. Tiirkiye'deki tiim sirketlerde ve bu arada KOBi'lerde derece-
lendirme ¢alismasina gidilecek kredi fiyatlandirmasi ise KOBI igletmesi-
nin sahip oldugu dereceleme notuna goére yapilacaktir. Bunun anlami
biitiin sirketlerin bir sekilde bankalar ve 6zel olarak olusturulacak dig
danigmanlik sirketleri tarafindan degerlendirilmeye tabi tutulacagidir.
Dereceleme notu piyasada ayni zamanda kredibilite olarak degerlen-
dirilecektir. KOBI igletmesi bankalardan kredi almayr diigiinmese bi-
le bu tiir degerlendirme ve derecelendirmelerden kurtulamayacaktir.

"Risk odakli kredi fiyatlamasi KOBI'lerin kullanacaklar1 kredilerin mik-
tarlarin, fiyatlarint olumlu veya olumsuz yonde etkileyebilecektir. Kul-
landirilan kredinin tiirinden vadesine, teminatindan firma kredi notu-
na kadar cesitli kriterler firmalarin kullanacaklart kredilerin fiyatina
yanstyacaktir."(1) Bu nedenle, KOBI'ler eski ahigkanliklarin birakarak
yeni bir finans ve muhasebe yonetimi anlayigina sahip olmak zorunda-
dirlar. Satig ve pazarlama tekniklerinin yaninda ikinci ve yeni bir rekabet
alanl daha agimaktadir. KOBI'ler ayn1 zamanda muhasebe ve finansman
sitemlerini giiclendirme konusunda da rekabet etmeye baslayacakladir.

Basel kriterleri, KOBI igletmesinin risk seviyesini iki alanda degerlendi-
recektir: (a) finans ve (b) yonetim-organizasyon. Finansal alanda; sirke-
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tin bilangosu, kayit dig1 calisma durumu, gelir ve gider tablolari, tablola-
rin gercegi yansitma durumu, sirketin zarar gostermesi, sirketin 6z ser-
mayesinin ne olgiide giiclii oldugu gibi konular {izerinde durulacaktir.
Yonetim organizasyon alaninda ise firma sahibi ve ortaklarinin gecmisi,
isletmenin yonetim-organizasyon yapsi, sirketin iirlin ve hizmet tiirle-
ri, yeni iiriin gelistirme durumu, ithalat-ihracat durumu, miisteriler ve
tedarikgiler, i¢ siirecler, isletmenin teknolojik yapisi, iiriinlerin piyasada-
ki Pazar paylar1 gibi konular arastirilacaktir. S6z konusu iki faktore gore
isletmeye bir puan verilecek ve igletmenin talep ettigi kredinin fiyatlan-
dirilmast bu puana gore yapilacaktir.

"Bagimsiz derecelendirme kuruluglart ile bankalar tarafindan derece-
lendirmeye tabi tutulacak olan KOBI'lerin, degerlendirilecek olan ozel-
liklerinin baginda, sahip olduklart isletme sermayesi gelmektedir. Giiglii
sermaye yapisina sahip KOBI'lere v erilecek kredilerin maliyetleri daha
diisiik olacaktir."(2)

Yiiksek dereceleme notu alarak rekabet tistiinliigii yaratmak isteyen KO-
BI kuruluglarina su onerilerde bulunabiliriz:

1. Servet degil sermaye biriktiriniz. Donen varliklar ile donen borclar
arasindaki farktan olugan net igletme sermayenizi artiriniz.

2. Arsa ve binalara degil, igletmeye yatirim yapiniz.

Thtiyat pay1 (yedek akge) ayirmuz. Biliyorsunuz "Ak akge kara giin igindir."
Elinize para gectiginde isletmenin 6z sermayesini gii¢lendiriniz.
Tiim iglemlerinizi resmilestiriniz, kayit disina ¢tkmayiniz.

Verimliliginizi artirarak maliyetlerinizi diigiiriiniiz.
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Isletmenizin yonetim sistemini iyilestiriniz.

8. Kurumsal yonetisim sistemini uygulayarak tiim faaliyetlerde pay ve
menfaat sahiplerine esit ve adil davraniniz.

9. Bilangolarmiz iyilestiriniz ve seffaf hale getiriniz. Seffaflik isletmenin her
tiir faaliyetine iliskin mali bilgilerin, hazir ve kolay ulagilabilir olmasidur.

10. Mali tablolarmizt uluslararasinda kabul goren standartlar diizeyinde
ve giivenilir bir bicimde hazirlayiniz.

11. Gerekli yatirimlart zamaninda yapiniz.

12. Krediye ihtiyag duydugunuzda talep edilen kredinin biiyiikligiine go-
re dis degerlendirme kuruluglari tarafindan derecelendirilmeye tabi
tutulacaginizi unutmayiniz.

13.Kredi teminatlari igin altin, mevduat sertifikasi, IMKB 100 hisse se-
nedi, yatirim fonlar1, borclanma senedi gibi giiclii teminatlar bulun-
durmaya caliginiz.

14.Miisteri ¢ek ve senetlerine ¢ok fazla giivenmeyiniz. Ayrica ortak ve
grup sirketi kefaletlerini unutunuz Bunlar Basel II'de teminat kapsa-
mina alinmamuigtir.

15.Basel II uygulamalart kapsaminda ticari emlak ipotegi karsiligt verilen
kredilerin (fabrika, depo vb.) teminat kapsamina alinmasi ozel ve ol-
dukga zorlayict sartlara baglanmigtir. Bunlara ¢ok fazla giivenmeyiniz.

16. Esas faaliyet alaninizin digina ¢tkmayinz.

17.Banka kredileri disinda; kiralama (Leasing), faktoring (6diing para ver-
me) Kredi Garanti Fonu'nu kullanma, OFK'lardan yararlanma, sirkete
yeni ortaklar alma gibi alternatif finansman kaynaklarint arasgtiriniz.

18. Likidite riskiyle karsilasmamak icin sabit varliklara yonelik yatirimla-
rinizin finansmanini uzun vadeli kredilerle kargilamaya galiginiz.
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Tiirkiye'de 40.000 KOBI iizerinde yapilan saha aragtirmasinda bu islet-
melerimizin yaklagik %46'simnin kaynak yetersizligi, %63'tiniin ise ek fi-
nansmana ihtiyact oldugu belirlenmigtir. Ayrica KOBI'lerin %70'nin kre-
di kullanmadig: saptanmugtir.(3) Bu rakamlar KOBi'lerin rekabet ede-
bilmek icin finans yonetimi konusunda cok daha dikkatli ve 6zenli ol-
malart gerektigini gostermektedir.

2.3.8. Yeni Finansal Kaynaklar Bulunuz

KOBI'lerin rekabet avantaji elde etmeleri, bityiimek iin degisik kaynak-
lardan uygun maliyetli finansal kaynak bulmalarina baghdir. Yapilan
arastirmalar iilkemizdeki kiigiik isletmelerin mevcut kredi stokundan
ancak %5 oraninda yararlandigini gostermektedir. Rekabet avantaji el-
de etmek isteyen KOBi'lerin bu kaynaklar1 siirekli arastirmasi ve
degerlendirmesi gerekir. Gelismis iilkelerde KOBI'leri destekleyen
cok sayida ve degisik mali enstriimanlar var iken, tilkemizde bu imkan-
lar sinirlidir ve bu nedenle s6z konusu sinirlt kaynaklardan yararlanabi-
len firmalar rekabette ciddi bir sekilde one gecebilmektedirler.

Rekabette finansal kaynak bulmak kadar 6nemli olan bir diger konu, fi-
nansal bilgilere erismedir. Kiiciik ve orta 6lcekli isletmeler kaynagin
yaninda, mali onerilere, finansal planlamaya, isletme plan1 ge-
listirmeye, ekonomik tahmin analizlerine, borsa bilgilerine de
ihtiyac hissederler. Rekabet tek bagina para bulma kaygisina dayandi-
rilmaz. Para bulmak, paray: uygun bir sekilde kullanmak, gelece-
gi tahmin etmek hep birlikte rekabet avantaji saglar.

Tiim diinyada devletler KOBI'lerin giiclendirilmesi icin gesitli firsatlar ve
imkanlar saglar. Akilli bir KOBI yoneticisi bu firsat ve imkanlart iyi deger-
lendiren kisidir. Ulkemizin éniimiizdeki 10-15 yil icinde Avrupa Birli-
gi'ne girmesi hedeflenmektedir. AB bu siirecte KOBI'lerin giiglendirilme-

sini ve rekabet giiclerinin artiriimast igin cesitli mali programlari uygu-
lamaya almustir. KOBI yoneticisinin bu programlardan yararlanmak igin
tniversitelerle, sivil toplum kuruluslariyla, ticaret ve sanayi odalaryla ig-
birligi yapmasi gerekir. Ulkemizde bu konuda gerekli alt yapi caligmalart
Devlet Planlama Tegkilati tarafindan yapilmaktadr.

Devlet Planlama Tegkilatt hazirlamig oldugu "On Ulusal Kalkinma
Plan1 (2004-2006)" belgesinde KOBI'lerin rekabet giiglerini artirmak
icin agagidaki tedbirleri ongoriilmiistiir:

1. KOBI'lerin kullanabilecekleri finansman araglarini cesitlendirmek.
KOBI'lere yonelik finansman digi destekleri artirmak.
KOBI'lere yonelik teknoloji transferini tegvik etmek.

KOBI'lerin ARGE kapasitelerini geligtirmek.

o

KOBI'lerin e-ticarete gegmelerini tegvik etmek ve bu konuda on-
lara altyap: gelistirme destekleri vermek.

Kiigiik ve orta olgekli igleteler iizerinde yapilan aragtirmalar bu kurulug-
larin mali faktor acisindan belirli kisitlayicilarin etkisinde kaldi-
g1 gostermistir. Bunlar; finans kaynaklarina ulasamama, kisa va-
deli borclar1 ihtiyac hissettiklerinde elde edememe, uzun vadeli
bor¢ bulamama, saglanan borclar: geri d6deme konusunda yasanan
zorluklar, ihracat kredisi elde edememe ve teminat zorluklaridir.

Mali yapinin giiclendirilmesi, pazarlama yoneticisi kadar firmanin fi-
nans yoneticisini de ilgilendiren bir konudur. Muhasebe ve finans yone-
ticisi yasal iglemleri yapmanin 6tesinde KOBI yoneticisine piyasa firsat-
lart konusunda bazi ipuclart vermelidir. Rekabet iistiinltigii, mali yapi-
nin giiclendirilmesi konusunda degisik enstriimanlart bagariyla kullana-
bilen igletmelere aittir.
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Kiralama (Leasing) yoluyla finansman yéntemi son yillarda KOBI'lerin
sik bagvurdugu bir yontem olmustur. Kiralama finansman sisteminin
vergi avantaji firmalara cesitli rekabet avantajlari saglar. Diinyada kirala-
ma sistemini kullanan miisterilerin %60't hep kiiciik ve orta biiytikliik-
teki igletmeler olmugtur.

2.3.9. Fiziki Altyapimiz1 Gelistiriniz

Fiziki alt yaps; bina ve tesisler, kolaylik tesisleri ve ¢evre diizenlemesidir.
Daha dnce "rekabet ambalajdir" demistik. Bu ambalaj ayn1 zamanda fi-
ziki gortiniim agisindandir. Rekabet eger miisteri kazanmak ve dolayisiy-
la satiglart artirmak ise kendimize bir geki diizen vermemiz gerekir. Is-
letmede calisanlar, isletme yoneticileri, ortaklar bir siire sonra
isletme korliigii icine girerler. Boyasi giden tabelayi, ¢opliige donii-
sen biiro panolarini, bozulan ve su kagiran muslugu, cephesi iyice kir-
lenmis olan binanin badana ihtiyacini goremezler. Onlar i¢in biitiin bunlar
teferruattir. Oysa miisteriler, tedarikgiler ve sehir halki dyle diistinmez.

insanlarm psikolojisini iyi degerlendirmemiz gerekir. Insanlar gii-
zele, yeniye ve estetik goriinene meylederler. Yeni, bakimli olan ve es-
tetik goriinen her sey iyi duygular, diisiinceler olugturur. I3 yapma arzusu
olugturur ve giiven verir. Kendine iyi bakan, baskalarina da iyi bakar.

Baz1 KOBI yoneticileri, fiziki diizenlemelerde klasik anlayiglara sahiptir-
ler. Kendi tarzlarint herkes benimsesin isterler. Bu biiyiik bir yanlistir.
Kendi anlayiginizi, degerlerinizi ve yaklasiminizt bir kenara birakin.
Daha dogrusu, kafanizt degistirin. Insanlarin beklentilerini anlamaya ¢a-
ligin. Sadece su soruyu sorun. Insanlarin biiyiik cogunlugu nasil bir yer-
de olmak isterler? Burayr nasil gormek isterler? Fiziki alt yapi kigisel de-
neyimlerle iyiletirilmez. Igin icine mimart, miihendisi ve igletmeciyi ka-
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tin1z. Rakiplerinizin binalarini ve tesislerini inceleyiniz, daha sonra ken-
di tesislerinizle kargilagtiriniz. Siz hep onde olmalisiniz.

Biiro diizenlemeniz, personelin ¢alisma aligkanliklari, masalarin izerle-
ri, kullandiginiz mobilyalar ve biirolarin temizligi rekabet citasini yiik-
selten veya diigiiren bir faktor olarak calisir da farkina bile varmayabilir-
siniz. Rekabet hazirligi veya rekabetci yonetim rikkati, dikkati ve
cok yonlii hareket etmeyi gerektirir.

2.3.10. iletisim Yapiniz1 Giiclendiriniz

Rekabetle ne alakasi var diyebilirsiniz... Gok biiyiik alakasi var. Rekabet,
aranir olmak ve daha fazla mal/hizmet satmak demektir. Aranir
olmak, firma yoneticilerinin eksikliklerini hizla gidermesi, acik-
larin1 kapatmasi ve siirekli olarak degisik tiiketim gruplarina yo-
nelik olarak yeni stratejiler gelistirmesidir. Biitiin bunlarin hepsi
surekli, etkili ve sonug getirici iletisim bigimleriyle saglanabilir. Bircok
KOBI yoneticisi iletisim kanallarinda bir sorun olmadigim diigiiniir. En
bityiik yanilgi buradadir. Sorun olmamak bagka bir seydir. Bu kanallarin
etkili bir sekilde caligp firmaya avantaj saglamasi bagka bir gey... Bura-
da sihirli kelime sudur: iletisimi avantaja doniistiirme. Fikirler,
diigiinceler, elestiriler ¢ok caziptir. Insan bunlari duyunca gozleri parlar,
istekliligi artar, fakat eylem yoksa bu diisiince ve fikirlerin hepsi bir sa-
bun kopigii gibi yok olup gider. Milyon dolarlik fikirlerin bin dolarlik ge-
tiri saglamasi iletisim aginin ok yonlii calistirilmasina baglidir.

letigim yapisini geligtirmeyi diigiinen KOBI yoneticilerinin biiyiik plan-
lar ve programlar yapmalarina gerek yoktur. Eger boyle bir isletmenin
yoneticisi iseniz su alanlarda i arkadaslarinizi daha etkili, kalict ve sii-
rekli bir iletisim iligkisine tesvik ediniz:
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1. Boliimler arasinda her tiirlii iletigim iligkisini tesvik ediniz, siirekli
degerlendirme ve analiz yapinuz.

2. Tedarikgilerinizle olan iletisiminizi artiriniz. Onlardan aldiginiz bilgi-
yi sadece kendinizde konumlamayiniz. Bu bilgileri elemanlarinizla
paylaginiz.

3. Miisterilerinizle etkili, dogru ve derin bir iligki kurunuz. Misterilerin
kaygilarini, beklentilerini, elestirilerini ve onerilerini toplayiniz. Bu
goriig ve diisiincelere uyum gostermeye ¢aliginiz.

4. Personelinizi yaraticiliga sevk ediniz ve onlart her giin yeni onerilerle
gelen kisiler yapiniz.

5. Personelinize "aferin" deyiniz. Geri besleme yapiniz. Eksikliklerini,
iistiin oldugu yonleri onlara bildiriniz. Isletmede serbest ve rahat bir
iletisim atmosferi olusturunuz.

letisim olgusu yoneticilerin sadece personeliyle olan haberlesme iligki-
si iizerine kurulmamalidir. Tletigim herkesin herkesle rahat, etkili ve so-
nu¢ alma amaci iizerine odaklanmalidir. Bu konuda dikkat edilmesi ge-
reken bir diger nokta iletisim bilgileri korunmaly, argivlenmeli ve istenil-
digi zaman bu bilgilere ulasilabilmelidir.

2.3.11. Hukuki Bilgilerinizi Giiclendiriniz

KOBI'lerin zayif olduklari alanlardan biri hukuktur. Hukuki bilgiler ye-
terli olmayinca vergi mevzuati, ithalat-ihracat mevzuati, personel ¢alis-
tirma mevzuati gibi konularda baz giigliiklerle kargilagilabilmektedir.
Hukuki bilgilerdeki yetersizlik rekabette "hiz kesen" bir faktor olarak rol
oynar. Bunun icin;

1. Personel ¢alistirma konusuyla ilgili is hukukunun temel bilgileri-
ne sahip olunuz.

2. Ticaret hukukunun sizin ig kolunuzla ve yaptiginiz iglemlerle ilgi-
li bolimlerini 6greniniz.

3. lthalat ve ihracat yapiyorsaniz bu konuyla ilgili temel mevzuat bil-
gilerini zaman zaman gozden gegiriniz.

4. Bir hukuk danigmaniyla anlasma yapiniz ve tereddiit ettiginiz ko-
nularda hig¢ cekinmeden kendisine telefon edip bilgi aliniz.

Isletmelerin en biiyiik ortagi devlettir. Devletle iligkileri 6grenmeden ne
isletmecilik, ne de rekabet yapilabilir.

2.4. Pazar imkanlarinizi Arastiriniz

Rekabet, pazar imkanlarinin genigligine baglidir. Dar piyasalarda hareket
serbestisi yoktur. Bunun i¢in Pazar taniminizi yeniden gozden geciriniz.

2.4.1. D1s Piyasalara Odaklaniniz

Sadece yoresel ve bolgesel pazarlara mal satmayi diistinmeyiniz, dig pi-
yasalara odaklaniniz. Dig piyasa sartlarina odaklanma; yonetici veya is-
letmecinin goziinii bu kez firma digina gevirmesi anlamina gelir. Igeride
neler olup bittigini anladiktan ve gerekli iyilestirme ¢aligmalarini yaptik-
tan sonra veya bu ¢aligmalarla birlikte dikkatinizi igletme digina ve 6zel-
likle dig piyasalara yoneltiniz. Rekabet ayni zamanda uluslar aras: ¢evre-
nin iyi bir sekilde izlenmesini gerektirir.

Yapilan aragtirmalar KOBI'lerin ihracat yapma konusunda énemli han-
dikaplarla karsi kargtya oldugunu gostermektedir. Halen KOBI'lerin
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%56'st ihracat yapmadiklarint bildirmiglerdir. Thracat yapmama neden-
leri olarak asagidaki faktorler izerinde durulmustur:(4)

1. Kaynak yetersizligi: %47.

2. Ig pazarda tatmin: %20.

3. Dig pazari tanimama: %17.

4. Aract igletme bulamama: %7.

5. Kaliteli mal sunamama: %4.

6. Uygun fiyatta mal sunamama: %4.
7. Yabanct dil eksikligi: %3.

Goriildugi gibi dig piyasalara girememe konusunda en 6nemli iki et-
ken "kaynak yetersizligi" ve "dig pazari tanimama" olgusudur. Dig piya-
salara odaklanma, seyahat etmekten gecer. Is adamlart dernekleriyle bir-
likte hareket ederek firsat ¢iktigi her durumda dig seyahatlere yoneliniz.

2.4.2. Kiiresellesmeyi Anlayiniz

Ister kiiresellesmeden yana ister kiiresellesmeye karst olun, fakat kiire-
sellesmeyi iyi anlayin. 1990'l yillardan itibaren geri doniilemez bir sekil-
de kiiresellesme siireci baglamis ve pek ¢ok KOBI artik pazar alani ola-
rak sadece kendi iilke sinirlarint degil biitiin diinya alanini gérmeye bag-
lamugtir. Bu siirecte lisans ile tiretim yapma, uluslar arasi arenada pa-
tent alma, ihracat yapma, yabanci firmalarla ortak calisma ve onlarla bii-
yiik projelerde isbirligi yapma is hayatinin kagimilmaz bir uygulamasi
haline gelmistir. Inanglarmz, diisiinceleriniz ve ideallerinizle
giinlilk hayatin oniiniize koydugu gercekleri birbirine karis-
tirmayiniz.

Eskiden yabanci pazarlardaki miisteri bilgisine ulagsamayan kiigiik ve or-
ta biiyiikliikteki igletmeler Internet'in yayginlagmasi ve bilgi cagina giril-
mesiyle birlikte bu bilgilere ulasmaya baglamiglar ve yabanci isletmeler-
le daha sik goriiserek yeni ticari alanlar agmuglardir. Bu giin rekabet ar-
tik ulusal diizeyde olmaktan ¢ok, uluslar arasi alanda cereyan etmekte-
dir. Glimriik tarifelerinin kaldirilmasi, AB ile glimriik birligine girilmesi,
ticaretin alanini genisletmis ve KOBI'lere yeni firsat alanlart agmustr.

Birakin bazilar kiiresellesmeyi ideolojik bir arag olarak gorsiinler. Diinyada
kiiresellesmeyi herkes kendi amacina hizmet edecek sekilde kullanmaya ca-
lismaktadur. Gok uluslu igletmeler icin kiiresellesme, diinya iilkelerinin ken-
dileri igin bir pazar olmasidir. Bir KOBI yoneticisi olarak benim igin kiiresel-
lesme, "bir biiyiime araci olabilir mi?" sorusu gercevesinde sekillenmelidir.

2.4.3. AB Ulkelerindeki Piyasalar1 Takip Ediniz

Avrupa Birliginin olusma nedenlerinden biri de Amerikan ve Japon ra-
kipler karsisinda daha giiclii hale gelmek ve kiiresel bazda ulus devlet-
ler yerine giiclii bir birlik olarak rekabet etmektir. KOBI'ler AB'ye giris
siirecinde AB'nin rekabet politikasinin 6ziinii bilmek zorunda-
dirlar. Bu politikanin 6ziinii Avrupa Komisyonu Tiirkiye Temsilciliginin
Raporu'ndan yararlanarak kisaca su sekilde ozetleyebiliriz. Birlik Uyesi
Devletler serbest rekabetin oldugu agik piyasa ekonomisi ilkesine uygun
olarak yiiriitillen bir ekonomik politika benimseyeceklerdir. Avrupa Bir-
ligi, rekabetin etkili olabilmesi igin, piyasada rekabete engel olan gizli
anlagmalar ve uygulamalari yasaklamaya caligir.

1. Rekabeti kisitlayan anlagmalarin ve egemen durumun haksiz
kullaniminin ortadan kaldirilmast (6rnegin, rakipler arasinda fi-
yat tespit anlagmalart).
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2. Firmalar arasinda birlesmelerin kontrol edilmesi (6rnegin, iki biiyiik
grup arasinda piyasaya egemen olmalarina yol acacak bir birlesme).

3. Tekelci ekonomik sektorlerin liberallestirilmesi (ornegin, elekt-
rik, telekomiinikasyon gibi alanlarda).

4. Devlet yardiminin izlenmesi (6rnegin, canlanma olasiligi olma-
masina ragmen zarar eden bir firmann ticari faaliyetini siirdiir-
mesi amaciyla tasarlanan devlet yardiminin yasaklanmast).

AB hukuku, AB ortak pazarini savunmaya 6nem verir ve ok biiyiik bir
ekonomik alanda rekabeti uyarmaya gaba gosterir. Bu nedenle AB huku-
kunda rekabeti sinirlayict anlagmalarin yapilmast yasaklanmugtir. "iglet-
meler arasindaki bazi anlagmalar rekabeti bozmaktadir. Bu konuda en
iyi bilinen 6rnek, firmalarin, tiiketicilerin rekabetgi fiyatlar elde edebil-
mek icin saticilar arasindaki rekabetten yararlanmalarini engelleyecek
sekilde, fiyat diizeylerini miistereken belirledikleri fiyat anlasmalaridir.
Bunun nihai tiiketici agisindan yaratacagi sonug, piyasa fiyatlarinin art-
masidir. Diger anlagmalar piyasalarin igleyisi ile ilgili diger sartlar1 belir-
leme amacim giider veya bu etkiyi yaratirlar. Ornegin, firmalara iiretim
kotasi tahsis eder veya piyasayi firmalar arasinda paylastirirlar. Rekabeti
bozmalar1 ve piyasadaki cesitli isletmeciler icin zararli olmalari nedeniy-
le, Avrupa Birligi'nde bu tip anlagmalar yasaklanmustir."

Diger taraftan, bazi firmalar piyasaya hakim durumda bulunabilirler.
Buna egemen durum diyoruz. "Egemen konumda bulunmak kendi
icinde yanlig degildir. Bu durum firmanin kendi etkinliginin sonucudur.
Ancak firma giiciinii rekabeti bastirmak igin kétiiye kullandiginda, bu
durum rekabeti engelleyen bir uygulama halini alir ve giiciin kétiiye kul-
lanilmasi anlamina gelir. Bu nedenle yanlis olan, egemen durumun
haks1z kullanimudir."(5) Goriildiigii gibi AB, rekabeti tesvik etmekte

ve serbest girisimciligi 6zendirmektedir. Rekabet igin birlesmelere, rekabet
icin anlasmalara AB hukuku tarafindan caydirict 6nlemler getirilmistir.

2.4.4. Yerel Pazarlarda lyi Taninan Bir Firma Olunuz

KOBI'lerin rekabet avantajlarindan biri yerel pazarlara hitap etmeleridir.
Bir cok KOBI yerel pazarlarda rakip tanimazlar ve yerel pazarlara yaban-
c1 rakiplerin girmesine izin vermezler. Glinkii yore insanlari belirli kali-
te standardinda iiretilmesi sartiyla kendi yorelerindeki fabrika iirtinleri-
ne, yerel markalara yonelme egilimindedirler.

Bunun bir nedeni yerel reklamlarin bu kisiler iizerinde daha fazla etkili
olmasi ve yore ekonomisini destekleme konusundaki duyarliliktir. O ne-
denle Sivas'ta aycicegi yag iireten bir fabrikanin kendi ilinde ve komgu
illerde satig yapma ve rekabet etme avantaji daha yiiksektir. Bu fabrika-
nin bolgesi disindaki firmalarla rekabet etme sansi ise azdir.

Bolge disinda rekabet etme, dlcek biiyiitme ve ulusallasma ile
gerceklestirilebilir. Bunun anlami yerel 6zelliklerden, taninirliktan ve
baglantilardan kopma, ¢ok daha genis bir alana tanitim yapma anlamui-
na gelir. Para kazanip biyiiyen firmalarin hizla yerel 6zelliklerinden siy-
rilmaya caligtiklarini goriiriiz. Bu tiir sirketler sirket merkezlerini Ana-
dolu sehirlerinden biiyiik sehirlere tagimuglardir. Anadolu'nun bir sehri-
ne ait olmak iyidir, ama kitlesel iretime ge¢mis ve dlcek bilyiitmiigseniz
bu durum ayagmiza bagl bir pranga olabilir.

Rekabette yerel pazarlara hitap etme, yerel rakipleri tanimayi gerektirir.
Yerel rakiplerin satigla ilgili tepkilerini ve davramiglarini daha kolay takip
ederiz. Ancak rekabet oyununu, eger sadece yerel piyasalarla sinirlandi-
rirsak biiyliyemeyiz. Yerel piyasalarda bir numara olmamiz ve tiim ra-
kiplerimizi tug etmemiz bize daha fazla biiylime getirmez. Yerel piyasa-
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larin belli bir ekonomik giicii vardir. Bu ekonomik giicten en biiyiik pa-
y1 bizim altyor olmamiz yanultict bir giivenlik duygusu verir ve ayrica di-
ger rakiplerin birlesmesi sonucunu da dogurabilir. O halde rekabeti bir
merdivenin basamaklarini tirmanma siirecine benzetebiliriz. Rekabe-
tin ilk adimlar1 yerel pazarlarda gerceklestirilebilir, ancak bu ni-
hai adim degildir. Firma yerel piyasada belli bir noktaya gelmis-
se il ve bolge disina c¢ikarak biiyiimenin yollarini arastirmalidur.
Kendi bagina daha genis bir cografi alanda rekabet yerine birleserek, bii-
yiiyerek ulusal cercevede rekabet edecek bir politikadan da hareket ede-
biliriz. Boyle bir durumda yerel rakiplerimiz miittefiklerimiz olacaktir.
Bunu "rekabet i¢in rakiplerle" birlesmek seklinde formiile edebiliriz. Bu
politika, karsilikl bilincli olmay1 gerektirir. KOBI'lerin yerel diizlemde
birbirleriyle sinirli kaynaklara dayali rekabeti ne iilkemize ne de kendi-
lerine ¢ok fazla bir sey kazandirmaz. Bunu Anadolu'daki yasi 60't bul-
mus bir sanayiciyle goriistiigiimde bana "Allah'a siikiir durumumuz iyi.
Avrupa'da bile bizim ayarimizda firma sayist azdir" dedi. Bu sozlerin ar-
ka planinda rekabet yoktu. Yorulmusluk, kanaatkarlik ve yeterlilik sezili-
yordu. Yerel pazarlarda eger iyi taninan meghur bir firma isek goziimiizi
digar1 dikmemiz gerekir. isletmecilikte kanaatkarlik yoktur. Hirs ve reka-
bet yanlig bir duygu ve diisiince degildir. Arkadan gelen geng nesil muhak-
kak farkli diigiinecektir.

2.4.5. Nis Pazarlar1 Bulmaya Galisiniz

Nig pazar, biiyiik saticilarin ilgi duymadiklari, fakat kiigiik isletmeler icin
onemli bir kazang saglayacak olan o6zel miisteri gruplaridir. Nig pazarla-
rt yakalama ve bulma bazen aragtirma isidir, bazen de tesadiiflere baglt
olarak yakalanir. Nig pazar sadece bulunmaz, ayni zamanda iretilen
tiriinlerde kiiciik degisiklikler yapilarak yaratilir. Akall1 isletmeciler pi-

yasada miisterilerin ozel isteklerini, stkintilarin1 gozleyerek,
arastirarak bu sikintilar1 giderecek iiriinlere yonelirler.

Orta yash kadinlarin zayiflama ihtiyacini gorme, hamile kadinlarin giysi
ihtiyacin1 gorme, mevsime uygun spor kiyafet gelistirme, stinnet gocuk-
lart icin siipermen elbisesi gelistirme, okul ¢ocuklarina yonelik beslen-
me cantasi hazirlama, yerel yonetimlere yonelik halki bilgilendirme el
kitabr hazirlama gibi projeler kendi 6zel nig pazarlarini yaratirlar. Nig pa-
zarlar devamli olmayabilir. Fakat nig pazar kavrami nosyonuna sahip yo-
neticiler siirekli olarak bu tiir bir arayis igindedirler ve bu arayigin mey-
vesini her zaman degisik alanlarda toplarlar. Nig pazar olusturma, aras-
tirmayi, gozlemeyi ve siirekli olarak yenilikgi bir bicimde diisiinmeyi ge-
rektirir. Hig diisiiniilmeyeni iiretme, hig diisiiniilmeyen kesime hitap et-
me, hig diisiiniilmeyen bir degisikligi yapma, rekabette ilgili firmaya he-
men dogal bir iistiinliik saglar. Insanlar degisik, farkh ve orijinal uygulama-
lara ilgi gosterirler. O halde kendi bulus ve diisiince kabiliyetimiz bizi nig
pazar yaratarak rekabette 6ne ¢ikaracak en onemli dinamiklerden biridir.

2.4.6. Ortak Pazarlama Gruplar: Olusturunuz

Rekabet giiclii bir pazarlama sistemi kurulmasini gerektirir. Eger bolge-
nizin veya yorenizin digina ¢tkma konusunda giigliik cekiyorsaniz, ortak
pazarlama sistemleri iizerinde kafa yorunuz. Bunun icin kimlerle igbir-
ligi yapabileceginizi, ortaklik kuracaginizi diisiiniiniiz. Ortaginiz1 sade-
ce pazarlama giicii agsindan degil, ayn1 zamanda teknoloji iis-
tiinliigii acisindan degerlendiriniz. Ortak pazarlama sirketi kurabi-
lirsiniz, sirket kurmadan ortak pazarlama faaliyetine girisebilirisiniz, fa-
kat bunun hukuki gercevesini de diisiiniiniiz. Bu konuda bir avukattan
destek alarak ortaya cikabilecek hukuki sorunlar hakkinda bilgileniniz.
En 6nemli sorun dogru partneri bulma konusunda ortaya cikar. Giive-
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nilirlik, saglamlik, kamuoyu imaji, partner secerken dikkat edecegimiz
baglica konular olmalidir.

Piyasayt inceledigimizde biiyiik islerin, ihalelerin hep konsorsiyumlar
seklinde alindigini goriiriiz. s yiiklenmek igin konsorsiyum kurulabildi-
gi gibi pazarlama ve dagitim icin de konsorsiyumlar kurabiliriz. Ulke-
mizde gazete dagitimi ve pazarlamasi icin kurulan konsorsiyumlari dii-
siniiniiz. Rekabet avantajini kullanma diisiincesi, rekabet otesi igletme-
cilik uygulamalarina kadar gitmistir.

Pazarlamacilig1 ortaklasa yapmak, ortak pazarlama sirketi kurmak, kon-
sorsiyum olugturmak iist diizey kiiltiire sahip olmayi gerektirir. Glinliik
isletmecilik anlayistyla yapilamaz. KOBI yéneticisi bunun icin énce ken-
disini bilgilendirmeli ve bu konuda zihinsel hazirlik yapmalidir. Niyetine
girmek yetmez. Bilgilenmek, hazirlik yapmak, alt yapyr gelistirmek, uy-
gun partner bulmak ve ondan sonra ihtiyatli adimlarla bu tiir faaliyetin
icinde olmak gerekir.

2.4.7. Yogunlagsma Oranlarim Takip Ediniz

Sektordeki yogunlasma orani, piyasadaki dort bes en biiyiik fir-
manin pazarin yiizde kagina hitap ettigini gosterir. Bu oran eger
%60'lardan baglayip %80'ler diizeyine uzanyor ise piyasanin biiyiik bir
bolimiinii bu firmalar kapatmig demektir. Geriye kalan kiiciik alanda
cok sayida firmanin birbiriyle rekabet etmeleri ¢ok fazla anlamli degildir.
Boyle bir sektorde rekabet sansi sinirlidir.

2.4.8. Rakiplerinizin Listesini Olusturunuz

Rekabet etmek istiyorsaniz sektoriiniizii iyi tanimaniz gerekir. Bunun
icin kendileriyle dogrudan veya dolayli olarak rekabet halinde bulundu-
gunuz firmalarn listesini olugturunuz.

* Kamu kuruluglarinin sayisi ve toplam pazar payi.

* Sehirdeki rakiplerin sayisi ve toplam pazar payi.

* Bolgedeki rakiplerin sayisi ve toplam pazar payi.

* Ulkedeki rakiplerin sayist ve toplam pazar pay.
Firmalarin isim olarak belirlenmesi size rakiplerinizi daha yakindan ta-
nima firsati saglayacaktir. Bu isim listelerine bakarak hangi firmalart ya-
kindan izleyeceginize karar verir ve alternatif pazarlama stratejilerini
olusturursunuz.

2.5. Tanitim Araclarnni Etkili Kullaniniz

KOBI'lerin 6nemli sorunlarindan biri, kendilerini genis alanda yer alan
alicilara tanitma konusunda yasadiklar giigliiklerdir. Tanitim ve reklam,
profesyonelligi gerektiren maliyetli bir istir. Tanitim ve reklam siireci bu
amagla plan yapmayi, eleman istihdam etmeyi ve sonuglari tam olarak
kestirilemeyen bazi faaliyetlerde bulunmayi gerektirir. Kiiciik ve orta bii-
yiikliikteki igletmelerin tanitim ve reklam biitgeleri onlarin kir bii-
yiikliikleriyle yakindan alakalidir. Ciro tek basina belirleyici husus ola-
maz. Firmanin karliligt arttig1 oranda tanitim ve reklam biitcesi de buna
uygun olarak artar. O halde rekabette tanitim ve reklam aracini kullan-
mamiz biraz da, kirl bir kurulug olmamiza baglidir. Bir sirketin yillik
kar1 diisiikse bu enstriimani ¢ok fazla kullanamayacak demektir.

Bu boliimde reklam ve tanitim araglarini rekabet amaciyla kullanamaya
yonelik bazi oneriler lizerinde durulmustur.
2.5.1. Basili Tanitim Araglarini Kullanma

Basili tanitim araclari; tanitim kitapciklari, brogiirler, iirlin kataloglari,
fiyat listeleri, afigler, biiyiik pano (bilboard) afigleri ve kiiciik pano (ra-
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ket) afisleri gibi malzemelerdir. Bu tanitim araclarinin rekabette firma-
ya avantaj saglamasi ancak belirli artlart tasimasiyla miimkiin olabilir.
Bu faktorleri asagidaki gibi siralayabiliriz.

1. Uriin tanitim kataloguyla firma tanitim brogiiriimiiz birbirinden
ayrilmig mi1?

2. Rakiplerin katalog ve brosiirleriyle karsilastirildiginda biz nasil al-
gilantyoruz? Esit diizeyde iyi, daha iyi veya daha kotii mii?

3. Katalog ve brogiirlerimizin profesyonellik diizeyi nedir? Teknik
bilgi muhtevasi zayif, gorsellik zayif, yeterli bilgi yok mu?

4. Katalog ve brogiirlerimizin begeni karart kimin tarafindan verili-
yor? Sirket patronu tarafindan mi, yoksa konunun uzmant pro-
fesyoneller ve bilim adamlar1 tarafindan m1?

5. Katalog ve brogiirlerimizin kime hitap ettigi agik ve net mi? Igin-
deki yazilar ve fikirler hedef kitleye uygun mu?

6. Katalog ve brosiirlerimizi nigin iki lisanda hazirladik? Maliyetten
kaginmak icin mi? Bu avantaj beraberinde hangi dezavantajlart
getiriyor?

7. Basili tanttim araclarini dagitim politikamiz nedir? Nerelerde ser-
giliyoruz, dagittyoruz? kimlere veriyoruz?

8. Basili tanitim araglarinda gorsellik-muhteva nosyonlarindan han-
gisine agirlik veriyoruz?

9. Basili tanitim araclarindaki bilgilerin giincelligi nedir. Bugiin ha-
la ayni Griinleri tiretiyor muyuz veya belirlenen ozelliklerde her-
hangi bir degisiklik olmug mudur?

10.Nigin cok miktarda ve ¢ok pahali kagitlara bastyoruz?

11.Basili tanitim araglarimiza iligkin yazih bir planimiz var mu? Or-
negin, sirketin tanitim katalogu, tiriin/hizmet kataloglari, fiyat ka-
taloglari, tanitim afigleri, bilgilendirme brogiirleri gibi.

12. Katalog ve brogiirlerimiz icin basim-yayin standartlarint belirledik
mi? Brogiir ve kataloglarimiz ¢ok farkl ebatlarda, olgiilerde ve
diizenlemelerde mi hazirlaniyor? (dikdortgen, kare, buyik, kii-
ciik vb. gibi.)

13. Katalog ve brosiirlerimizi sergileme panellerimiz var mi? (duvar,
masa iistii, sehpa iistii, panel vb. gibi).

Basilt tanitim araglarini rekabet amaciyla kullanma profesyonel olmayt
gerektirir. Burada siralanan maddeler iletmeye ekstra maliyet dgesi ge-
tirmez. Sadece biraz 6zen, dikkat ve planlama yapmayi gerektirir. Acele-
ci davranip bir isin ne olursa olsun hizla bitmesini arzulayan yo-
neticiler iirettikleri kalitesiz tanitim araclariyla sonucta kendi
imajlarina zarar verirler. Tanitim araclari, firma sahibinin ve o firma-
da caligan iist yoneticilerin kisilik imajidir. Miisteriler belli belirsiz bir se-
kilde basili malzemelerin arkasinda bir zihniyetin, anlayigin veya duyar-
liligin izlerini takip ederler. Bu olay ¢ok bilingli bir sekilde gerceklesmez.
Bunu hissederler fakat agiklayamazlar. Sonugta, sadece bir {iriine veya
hizmet alanina yaklagirlar veya uzaklasirlar. Hepsi bu kadardir. Nicin ve
neden sorularinin cevaplari, diger faktorlerin yaninda biraz da tanitim
araclarinin fonksiyonelliginde aranmalidir.

2.5.2. Web Sayfalarin1 Kullanma

Giiniimiizde girketlerin tiriinlerini web ortaminda tanitmalari milyon-
larca potansiyel miisteriye ulasma anlamina gelmektedir. Web sayfalar
artik 6nemli bir rekabet aracidir. Basili tanitim araclarinda oldugu gibi
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web sayfalar1 da sirketin titizligini, duyarlihigini, 6zenini gosteren bir gos-
terge olarak degerlendirilmektedir. Web sayfasinin gelisigiizel olugturul-
mus olmasi, hatalarla dolu olmasi, yeterli bilgileri ihtiva etmemesi,
ozensizligi, fonksiyonsuz olmasi, bilgilere kolay ulagilamiyor olmasi yine
yoneticilerin ve firma sahiplerinin dogal bir sekilde zihinsel haritalarini
ortaya koyar. Insanlar zihinsel kabiliyetlerinin giicii oraninda kendileri-
ni bagarili bir gekilde tanitirlar. Ozensizlik, tek kelimeyle rekabetten ce-
kilmedir. Web'in rekabet avantajindan ne olur? diyebilirsiniz. Sizin bu
tavriniz, beraberinde "Kalite belgesi cok da onemli degil" "piyasa arastir-
masi bizim icin liikks", "pahali adam istihdam etmeye gerek yok" "rek-
lam ve tanitim yapmadan da satariz" anlayigini getirecektir. Ipin ucunu
bir kere serbest birakmaya baglamissaniz, hep oyle gitmeye ve ayni tavr
siirdiirmeye baslarsiniz. Oysa tetikte olmamiz, kendimizi bilgilendirme-
miz ve davranig degisikligine hazir olmamuz gerekir. Yarislar, burun far-
ki 6nde olma ile kazanilir.

2.6. Diger Politikalar

2.6.1. Servis Kalitesiyle One Geciniz

Servis kalitesi; satig oncesinde, satig sirasinda ve satig sonrasinda bilgi-
lendirme, test etme hizmetlerini ve satig sonrast destek hizmetlerini
kapsar. Biyiik isletmelerin bu gibi hizmetleri sunmak i¢in hem yeteri
kadar adami vardir ve hem de bu gibi faaliyetleri biiyiik dlciide 6nem-
serler. Kiigiik igletme sahibi olarak bu olciide giice sahip olmasaniz bile
yapabileceginiz baz1 seyler vardir. Miigterilerinize telefonla hizmet sun-
mak, miigterilerinizin sorularina aninda cevap vermek, miisteri sorula-
rt icin hazirhik yapmak bunlardan bazilaridir.

Hizmet kalitesini artirmanin iyi yollarindan biri kaliteli in-
sanlarla calismaktir. Kaliteli insanlar kendilerinden cok miiste-
riyi onemseyen kisilerdir. Kaliteli satig personeli, miisteriye deger ve-
ren ve onu anlayarak uygun bir diyaloga giren kisidir. Satig personelinin
egitilmesiyle ve kaliteli kigilerin istihdam edilmeleriyle firma siirekli ola-
rak yiiksek standartta hizmet sunar. Hizmet sunum standardinin bazen
diismesi ve bazen yiikselmesi istikrarsizlik yaratir. Bu tiir firmalar uzun
donemde belli bir imaj olugturamazlar. Hep giivenilmez, hep siiphe duyu-
lan, miisterilerin kafasinda "acabalarin" dolastig isletmeler olarak kalirlar.
Hizmet kalitesi ile rekabet etmek istiyorsaniz su konulara dikkat ediniz:

1. Yazil ¢alisiniz, konugtuklarinizi belgelere dokiiniiz.
. Soziiniizii tutarak giivenilir olunuz, siiphe uyandirmayiniz.
. Bir yanhslik oldugu zaman 6ziir dileyiniz ve hatanizi telafi ediniz.
. Nazik ve kibar olunuz.

2

3

4

5. Personelinize sorunlar1 ¢ozmek icin yetki veriniz.

6. Miisterilerinizi dolagtirmayiniz, sorunun ¢oziimiinii ertelemeyiniz.
7

. Personeliniz miisteriyle anlagmazliga diigmiisse sadece miisteri-
den yana veya sadece personelinizden yana tutum takinmayiniz.
Durumu anlamaya caligarak kimin nerede hakli ve kimin nerede
haksiz oldugunu belirlemeye caliginiz.

8. Mevcut miisterilerinizi tutmaya ve korumaya calisiniz.

9. Sikayet eden tatminsiz miisterilerinizin sayisin1 azaltmak igin eli-
nizden gelen biitiin ¢abayi gosteriniz.

10.Isletmede sadece tek bir patron vardir ve o da miisteridir.
Eger miisteri kizarsa isletmede yoneticiler de dahil olmak tizere
herkesi kapi digar1 edebilir, bunu unutmayinuz.
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11. Uriinii miigterinize teslim ettikten sonra kontrol ettiriniz ve isteni-
len ozelliklere sahip olup olmadig konusunda goriislerini aliniz.

12. Isini ve grevini tam ve eksiksiz yapan bir firma imajt olusturunuz.

Servis kalitesi, caliganlarin istekliligiyle, giiler ytizlii ve bilgili olmalariyla
olctiliir. Galisanlarinizin hizmet sunumunda yiiziine bakiniz. Nasil hiz-
met sunuyorlar? Miisterileriyle goz temaslariny, yiizlerindeki ifadeyi izle-
yiniz. Gordiigiinliz manzara sizi tatmin ediyorsa rekabette avantaja sa-
hipsiniz demektir. Memnun degilseniz, miisterileriniz baska saticilara
gideceklerdir ve siz bunu gordiikce daha fazla iiziileceksiniz.

Servis kalitesi icin magazaniza, atlyenize, isletmenize ve memurlarini-
zin galisti@1 biirolara bir daha dikkatli bir gozle bakiniz. Kurumunuza ye-
ni bir miisteri ilk defa geldiginde ne gorecektir, ne isitecektir ve ne algi-
layacaktir? Duvarlardaki panolarin coklugu, odalarin karigikligi, merdi-
ven sahanligindaki yemek kokulari, personelin 6zensiz giyimi, irtiniin
kalitesi ve fiyatindan daha mi az 6nemlidir? Insanlar hos, temiz, diizen-
li ve estetik yerlerde aligveris yapmak isterler. Liiks yerlerle temiz ve dii-
zenli yerler ayni sey degildir. insanlar sicak, sevimli, sempatik yerlerde
bulunmaktan hoslanirlar. Rekabet, insan duygularini anlama ve bu du-
ygulara hitap etme sanatidir. Fiyatlari yiikseltme veya diisiirme, su rek-
lam aracini kullanma teknik ve mekanik siireglerdir. Insanlar teknik ve
mekanik siireclerden ¢ok duygusal ve beseri siiregleri 6nemserler. Sa-
bahleyin ise giderken sokagimizin hemen kose basinda ekmek arasi
kahvaltilik satan seyyar saticinin 6niinde kuyruga giren insanlari gordii-
giim zaman hep o duyguyu hatirlarim. Seyyar saticinin ekmek arasi kah-
valtiyr hazirlarken yiiziinde takindigy ifade, ellerinin mihaniki hareketle-
ri ve yemegi miisteriye sunug bicimi bir orkestrayi yoneten sefin elinde-
ki bagetle yaptig hareketleri andirtyordu. Isini seviyor, igine sayg duyu-
yor ve miisterilerine deger veriyordu.

Siiper marketlerde, biiyiik otellerde ve biiyiik cargilarda firma yonetici-
leri hizmet sunumunda degisiklik duygusunu yaratmak i¢in sik sik yeni
mekan diizenlemelerine giderler. Bunun amaci yeni, taze ve farkli bir
hava yaratmaktir. Miigteriler bunu severler. Giinkii farkl bir tecriibe
icinde olurlar ve kendilerinin zenginlestiklerini diigiiniirler. Rekabet,
hizmet sunum bi¢iminde orijinaliteyi yakalama becerisidir. Miizikten ya-
rarlanma, miigterileri Kisisel olarak kargilama, miisterilerle iist yonetici
olarak ilgilenme ve onlarin gozlemlerini anlamaya ¢alisma, bilgi taleple-
rini kargilama sizin farkli ve degisik biri oldugunuzu gosterecektir.

Servis kalitesi; duyarlilik, titizlik, 6nemseme, gozden kagirmama, takip
etme, bilgilendirme ve goriis sorma davranlariyla belli olur. Bir ¢ok
miisteri doniip dolagip ilk geldigi firmaya bir daha ugrar. Bunun nedeni,
miisterinin daha sonraki ig goriismelerinden tam tatmin olmamasidir.
Veya bu olaya soyle de bakabiliriz. Miisteri hizmet kalitesi agisindan bek-
ledigini buldugu yerde satin alma davramsini gosterir. Burast ilk ziyaret
edilen firma veya daha sonra ziyaret edilen firma olabilir. Eger uygun
hizmeti vermigseniz miisterinin diikkaninizdan, magazanizdan veya fab-
rikanizdan cikip gitmesine kafanizi takmayiniz. O miisteri ya doniip si-
ze tekrar geri gelecektir ya size bagka bir miiteri yollayacaktir veya tic-
retsiz olarak sizin reklaminizi yapacaktir. Birakin, rekabet politikani-
71 sizin adiniza miigterileriniz yiiriitsiin.

2.6.2. Kendi Markaniz1 Olusturunuz

Giiniimiizde ortaya cikan biiyiik sirketlerin 6nemli bir bolimii bir za-
manlar kiigiik olan kendi markasini olugturmus olan sirketlerdir. Mar-
ka yaratma ve bu markayi piyasaya lanse ederek bilinir ve aranir hale ge-
tirme biiyiik biitceleri ve degisik kaynaklar1 kullanmay: gerektirir. Mar-
ka olusturma, ilging bir isim bulma olaymnin étesinde, ¢cok yonlii
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iletigimi, siirekliligi, kaliteyi, satig sonrasi servis saglamayi, her
yerde goriiniir olmayi, hayat biciminin degisik alanlarina girme-
yi ve biitiinliigii gerektirir. Firmaniz veya triinlerinizle ilgili olarak
marka yaratmak istiyorsaniz asagidaki ip uclarini goz oniinde bulundu-
runuz: (6)

1. Isinizi belli liide biiyiitiinceye kadar yola tek marka ile devam ediniz.

2. Sadece firmanizin ismini 6n plana ¢ikariniz veya firma isminizin
yaninda en fazla iki marka imajina yatirim yapiniz. Marka sayini-
zin artmasi miigterilerinizin kafalarinin karismasina neden ola-
caktir. Markakolik olmayinuz.

3. Birden fazla markaniz varsa markalarmniz veya kullandiginiz sembol
ve logolarin birbirlerini destekleyici nitelikte olmasina dikkat ediniz.

4. Kitlelerin dikkatlerini girketinizin ismi iizerinde yogunlagtiriniz.

5. Markaniz1 yayginlagtiracak bir tanitim programit olusturunuz.
Markanin iiriinlerinizin {izerine nasil yazilacag, reklaminin nasil
yapilacagi, nasil duyurulacai, estetik ozelliklerinin ne olacagy,
hangi hedef kitleye hitap edecegi gibi konular1 belirli bir program
cercevesinde uygulayiniz.

6. Kolay ezberlenebilir, hatirlanabilir, basit ve ragbet edilen isimler
ve logolar bulunuz. Bu isimler ayn1 zamanda ilging olmalidir.

7. Markanizi tutundurmak igin kampanyalar yapiniz. Markanizin
glictiniin, prestijinin ve degerinin propagandasini yapiniz. Marka-
niz1 gocugunuz gibi seviniz.

8. Markanuz sizinle ilgili diger kurum ve kuruluglarla bagintili hale
getiriniz ve onlarin da sizin markanizi tanitmalarini saglayiniz.

9. Markaniz1 tescil ettiriniz.

Marka yillandik¢a degerlenir. Tabi 6zenle korunur, cilalanir ve gerekleri
yerine getirilirse... Marka olmak, davranssla ilgilidir. Renk, tasarim ve este-
tik goriiniim davranig temeline oturmuyorsa higbir seydir. KOBI yoneticisi
marka yaratma siirecinin ahlaki davraniglarini 6grenmeli ve bunlart eksik-
siz uygulamalidir. Uluslar arasi arenada markalarin degeri aym zamanda
s6z konusu sirketlerin markalarina olan diigkiinliikleri ve titizlikleriyle ilgi-
lidir. Giiglii sirket markalar1 giiclii iilke markasini olusturur.

2.6.3. Fiyat Savasina Girmeyiniz

Ulkemizde sik sik seyahat acenteleri birbirleriyle fiyat savagina girerler ve
bu savasin sonucunda insanlar1 maliyetin altinda tastyip diger firmayi pi-
yasa digt kalmaya zorlarlar. Bu tiir fiyat savaglart nedeniyle bir ¢ok firma
onemli dlciide zarara ugramig ve bazilar1 da piyasadan cekilmek zorun-
da kalmiglardur. Fiyat savaglari firmalara avantaj saglamaz, sadece gegici
olarak miisteri kazandirir. Fiyat savagindan kesinlikle galip ¢ikacaginiza
inanmiyorsaniz, boguna fiyat savasina girmeyin.

Tiiketiciler bu savas sirasinda rekabete giren firma yoneticilerinin makul
ve hakli olma durumunu, oyunu Kkurallara gére oynama durumunu, in-
sana bakig acisiny, Uriinlerinin genelde kaliteli olma durumunu aragti-
rirlar ve gozlerler. Insanlarin énemli bir kismi (yaklagik olarak
%75'1) satin alma karar1 verirken iiriiniin fiyatin1 degil, degerini
ve kalitesini goz oniinde bulundururlar. Fiyat indirimleriyle sagla-
nacak rekabet avantaji miisterilerde firma bagliligi yaratmaz. Fiyat sava-
st degil, makul ve tutarli fiyat politikasi bir firmayi 6ne ¢ikarabilir. Fiyat-
landirma politikalariyla rekabet etme olayini su sekilde ozetleyebiliriz:
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1. Fiyat savasina girerseniz gecici olarak miisteri kazanabilirsiniz ve-
ya yok olursunuz.

2. Fiyatlarinizt makul olmayan yiiksek bir seviyede tutarsaniz, kotii
bir tine sahip olursunuz ve bu iin icten ice sizi kemirmeye baglar
ve ne olup bittigi anlamadan bir giin aniden yikilirsiniz.

3. Fiyatlarinizt makul olmayan diisiik bir seviyede tutarsaniz insan-
larda stiphe yaratirsiniz. Insanlar nigin fiyatlar1 bu kadar diigiik?
diye soru sorarlar.

4. Fiyatlarinizda siirekli dalgalanmalar ortaya cikiyorsa kafaniz kari-
stk demektir. Istikrarsizlik ve tutarsizlik giivensizlik getirir.

5. Giderek diigen enflasyon ortaminda fiyatlama politikasint ok
dikkatli olarak belirleyiniz. Diisiik kar marjiyla yiiksek ig ¢ikar-
may1 hedefleyiniz.

Rekabet etmek istiyorsaniz, fiyat konusunda kendi hirsinizi terbiye edi-
niz. Bir miisteri anlatmisti. Banyosu icin fayans alacakmis. Bir cok ma-
gazayl gezmis ve hepsi tiretici firmalarin listesini agip fiyatlari gostermis-
ler ve pegin 6demede bu fiyatlardan kendisine %10 indirim yapmuglar.
Sonra miigteri kenar semtlerden birinde bulunan bir magazaya gitmis ve
ayn1 fayansin fiyatint sormug. Magaza sahibi fiyat listesini cikarmug ve
%30 indirim yaptiktan sonra fiyati sdylemis ve eklemis "Agabey bu mali
sana %5 karla veriyorum" Miisteri alig verisini bu magazadan yapmus.
Bu anekdot dogru mudur, yanlis midir bilinmez ama bir gercege isaret
etmektedir. Kir marji konusunda kendi i¢inizde belirli prensipler, stan-
dartlar gelistirmemigseniz, fiyatlarinizt miisterinin kara kasina ve kara
goziine bakarak belirliyorsaniz giiven olugturamazsiniz. Giivensizlik re-
kabet diismanidir. Giiven, rekabet avantaji saglar. Su sozii hep hatirimiz-
da tutmamuz gerekir: insanlarin giivenini kaybetmektense daha az

kir elde etmeyi tercih ederim. Bu sozii bir ¢ok igletmecinin agzin-
dan duydum, fakat sz tek basina herhangi bir anlam ifade etmiyordu.
Onemli olan soyledigimiz sozler ve iddialar degil, davranglardir. Esas
olan bu sozii soyleyen kisilerin gercek davramislaridr.

2.6.4. Belirli Alanlarda Rekabet Ediniz

Bir firmayla basa bas rekabet ederken, nicin enerjinizi gereginden fazla
kullaniyorsunuz? Rakiplerinizi biitiin alanlarda izleyemezsiniz. Ayrica
biitiin alanlarda rakipleriniz kadar iyi olamazsiniz. (Ayn1 sey onlar igin
de gecerlidir). Kendinizi test edin, farklilagacaginiz alani belirleyerek o
alanda kendinize bir nig aciniz ve bu alanda sivrilmeye, ileri gitmeye ca-
liginiz. Boylece rakibiniz bazi alanlarin kendisine kaldigini diisiinerek
sectiginiz alanda sizi serbest birakacaktir. istanbul'da banyo ve mutfak
dolaplarimni modiiler tarzda iireten 50'den fazla isletme vardir. Bu islet-
meler adeta birbirlerini taklit edercesine benzer modeller iiretmekte ve
piyasaya sunmaktadir. Genel miisteri icin, A firmasinin B firmasina go-
re tercih edilmesi icin herhangi bir neden yoktur. Veya tercih nedenleri
onemsizdir. Simdi soyle diigiinelim. Bu firmalardan biri dese ki, ben sa-
dece banyo dolaplarini iiretecegim ve mutfak dolab isine girmeyecegim.
Ancak oyle bir banyo dolabr serisi iiretecegim ki piyasada beklentiler ve
ihtiyaclar agisindan 100 farkli miisteri grubu varsa bu miisteri gruplari-
nin tamami aradiklarini benim {iriin gamimda bulacaklar. Belirli bir
alanda rekabet etme sadece iiriin gamuyla ilgili degildir. Ayni za-
manda s6z konusu {irliniin servis sonrasi destegi, montaji, nakliyesi, ga-
rantisi gibi triinle ilgili buitiin alanlarinda ortaya ¢tkmasi gerekir.

Belirli alanlarda rekabet etme politikasi, iiretim veya hizmet konusuyla
ilgili olarak inceleme yapmay, yatirim yapmayi ve uzun donemde hep
ayni hedefi dovmeyi gerektirir. Bu politika eger benimsenmisse 1srarlt
bir sekilde takip edilmelidir. Sonug alma birkag yilt alabilir.
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2.6.5. Hizmet Sunumunda Titiz Olunuz

Rekabette giivenilirligin onemli oldugunu daha once vurgulamistik.
Miisterinin goziinde giivenilirligi saglamak istiyorsanuz is iligkisinde bek-
lentileri yazili olarak almaya 6zen gosteriniz. istekleri, sikayetleri, fiyat
verme uygulamalarini yazili yapma veya yazili olarak alma onemlidir. Bir
firma 6zel okulunun tanitimu igin bir katalog hazirlatmak istiyordu. Bu-
nun igin bir matbaadan fiyat istemisti. Matbaa sahibi hemen eline kagi-
d1 kalemi ve hesap makinesini aldi. Garpti, boldii, 6niindeki kagida bir
seyler karaladi ve "Agabey 5 milyar tutuyor” dedi. Bu yaklasim miisteri-
ye giiven vermez. Rekabet etmek mi istiyoruz. O halde su davranigi gos-
termeliydik. Oniimiizdeki kagida madde madde dokiim gikarmali bu
dokiimde iglerin ve malzemelerin birim fiyatlarini adedini, toplam fiya-
tiny, teslim tarihini, kalitesini belirtmeli ve nihai yekunu ortaya koymali
ve imzalaylp muisteriye vermeliydik.

Titizlik, her agamada gosterilmesi gereken bir davranigtir. Fiyat vermede,
malin sevkiyatinda, teslimatinda, montajinda, fatura ve irsaliye belgele-
rinin kesilmesinde hep ayni ilgi ve duyarlilik i¢inde olunmalidir. Egitim
ve kiiltiir seviyesi yiiksek olmayan insanlar belki bu derece, arastirici ve ta-
lepkar olmayabilir. Ancak onlar da bazi seyleri sezerler. Kaba, kestirme-
ci, bizden bu kadar anlayistyla yapilan hizmet sunumlar1 miis-
teri kaybettirir ve rekabette ilgili firmalarin arka siralara diig-
mesine neden olur.

2.6.6. Bilgi ve Tecriibenizi Kullaniniz

Pek cok kiiciik igletme yoneticisi ve sahibi her giin miisterilerle kurduk-
lar1 diyaloglar neticesinde elde ettikleri bilgi ve tecriibelerin farkinda de-
gildirler. Bu bilgi ve tecriibe, insanlarin kullanmak, 6grenmek ve yarar-
lanmak istedigi bir seydir. Bir ¢ok isletmede miisterileri deneyimsiz sa-

tig elemanlart kargilar ve bu nedenle de hayal kirikligina ugrarlar. Eger
sahip oldugunuz bilgi ve tecriibeyi miisteriyi faydalandiracak bir sekilde
kullanirsaniz korkmayin miigteri bagkasina gitmez, yine size gelecektir.
Iyi niyetli olma miisteri ceker. yi niyet sizin samimi oldugunuzu gos-
terir. Uzun yillar boyunca elde ettiginiz bilgi ve tecriibenizi insanlarla
paylagarak deger katan bir kisi olun ve insanlarin karar vermelerini ko-
laylagtirin. Yiikstinmeyiniz, iisenmeyiniz, kiigiimsemeyiniz, yorulmayi-
niz, kaybolmayiniz ve vazge¢meyiniz...

2.6.7. Calisma Saatlerinizi Yeniden Diizenleyiniz

Anadolu'da bir s6z vardir: "Erken kalkan yol alir, kazanir". Giiniimiizde
is yerlerinin ¢alisma saatleri bellidir. Sabah 8.00 aksam 18.00 genel ca-
ligma siiresini gosterir. Galigma saatleri yaptiginiz isin niteligine gore de-
gisir. Daha kisa olabilecegi gibi daha uzun da olabilir. Burada dikkat et-
meniz gereken nokta ekstra miisterileri hangi saat araliklarinda firma-
miza ¢ekebilecegimizdir. Baglangicta ekstra saatlerde gelen miisteri sayi-
stnin az olmasi sizi izmesin. Bu politika ancak siirekli oldugu zaman
sonug verir. Politikayr baglatin ama asla vazgecmeyin. Istediginiz sayida
miisteri gelmese bile sizi diger firmalardan farklilagtiracak 6nemli bir
uygulamadir. Nigin bazi bankalar 6gle saatinde bile hizmet vermeye bag-
ladilar? Galigma saatlerinizle oynayarak ekstra miisteri kazanabilirsiniz.
Amerika'da 24 saat hi¢ kapanmayan marketler var.

2.6.8. Damismanlardan Yararlaniniz

Danigmanlar goriiniirde az is yapan, fakat pahali calisan kisilerdir. Da-
migmanlari araba motorlarina konan siiper katki maddeleri gibi gérme-
liyiz. Onlar, yakitin daha iyi yanmasini saglayan kisilerdir. Bir televizyon
sirketinin yonetim kurulu bagkani alti ay siireyle aylik 4000$ verip bir
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danigmandan yararlandigii anlatmisti. Gruptaki bir diger yonetici ise
bu parayla ondan ne aldigini sormusgtu. Yonetim kurulu bagkani "Aslin-
da firmamiza cok bir sey vermedi. Fakat cevresi genisti. Saga sola telefon
ediyor, televizyona reklam buluyordu. Aradan bes sene gecti. Buldugu
sirketlerden hala 6nemli dlciide reklam almaya devam ediyoruz." diye
cevap verdi. Kendi aklimiz firmay: belli bir yere kadar getirir. O
noktadan étesine ulasmak ancak baskalarinin akillaryla olabilir.
AKlin ve fikrin bedeli, giinliik mesai saatleriyle olciilemez. Danigmanla-
rin verecegi bir fikir, diisiince mekanizmalarimiza yapacag bir acilim
belki de bizim piyasa lideri olmamiza yol agacaktir. Damigmanin katkisi-
n1 ne abartiniz, ne de kiiglimseyiniz. Damigmanlik hizmetinin sonuglari-
n1 uzun zamanda alirsiniz ve bunu 6lcemezsiniz. Damigmanlik hizmeti
alirken su kurallara dikkat ediniz:

1. Danismanlik alacaginiz konulart kendi i kolunuza gore bir onem
sirasina koyunuz. Her is kolunda énem sirasi farkl: olabilir. Or-
negin, bu onem sirasini su sekilde belirlemis olabilirsiniz:

(1) yonetim danigmant,

(2) mali damigman,

(3) hukuk danigman,

(4) teknik danigman,

(5) pazarlama danigman,

(6) dis ticaret danigmant,

(7) insan kaynaklari danigmant.

2. Belirlediginiz sirayr dikkate alarak giiciiniiziin yettigi kadar danig-
manla ¢aliginiz.

3. Yonetim danigmant igin 6zii ve toparlayicisidir. Daha alt diizeyde-
ki danigmanlar iizerinde odaklanirsaniz, uzmanlasmig ok sayida
is yapar, fakat odak noktanizi kaybedersiniz.

4. Yonetim alaninda bir danismandan ¢ok yonlii olarak yararlanmanin
yollarini aragtiriniz. Ornegin; yonetim-organizasyon, strateji geligtir-
me, siiregler ve kalite sistemleri, insan kaynaklari, firma imaji, tani-
tim ve halkla iligkiler, yatirim ve bilylime stratejileri gibi.

5. Gok sayida ve degisik danigmanlarla caligmak icin farkli anlagma
zeminleri olugturmaya caliginiz. Ornegin, siirekli galigilacak da-
migmanlar, yart zamanlt caligilacak danismanlar, proje bazh ¢ali-
stlacak danigmanlar, fikir almak i¢in bagvurulacak danigmanlar,
senede bir iki kez check-up hizmeti alinacak danigmanlar gibi.

6. Damismanlarinizi kurumsal veya bireysel deneyimli, diiriist ve sa-
mimi olan Kisiler arasindan seginiz. Bazen kurumsal danigman-
lar, bazen de bireysel danigmanlar daha etkilidir. Her birinin ken-
dine gore avantaj ve dezavantajlar1 vardir. "Kurumsal danmigman”
veya "bireysel danisman" gibi sablon fikirlere dayanmayin, aras-
tirma yapin ve elde edeceginiz sonuglara gore karar verin.

7. Danigmanlik gergevesinin bireysel bir is mi yoksa ekip isi mi oldugu-
nu belirlemeye caligin. Size pazarlanan sozlerden cok, siz kendiniz
isin arka plannmn nasil bir is oldugunu kesfetme konusunda caba
harcaymn ve ona gore karar verin. Giinkii bireysel bir is "ekip isi ola-
rak" veya ekip isi "bireysel bir is" olarak pazarlanmak istenebilir.

Danigmanlik hizmeti satin alinirken dikkat edilecek en onemli nokta
sahte "profesyonellik goriintiisiidiir." Kendini, kurumunu agirt bir sekil-
de yiicelten, yiiksekten atan, kendini veya kurumunu astronomik ra-
kamlara satmaya ¢aligan kisi ve kurumlar dikkatli bir degerlendirmeye
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tabi tutulmali, referanslarina telefon edilerek ek bilgiler alinmalidir. Bu
tiir kisi ve kurumlarla calisirken takip edilecek bir diger politika projeyi
veya hizmeti dilimlere bolmek ve ilk dilim icinde bilgi, tutum ve egilim-
leri daha yakindan gozleme imkani bularak nihai karar1 daha sonra ver-
mektir. Danigmanlik ile sarlatanlik arasinda ¢ok ince bir ¢izgi vardir.

2.6.9. Moday izleyiniz

Siparigleri degil de, piyasadaki trend ve moda degisimlerini izlemek ge-
rekir. Giiniimiizde, "trendi" mala yatirim yapan kazaniyor. Piyasa doy-
duktan, s6z konusu tiriinle ilgili olarak onlarca firma piyasaya girdikten
sonra rekabet sansi ortadan kalkar. KOBI igletmesinin yapacag1 sey, pi-
yasayl ¢ok yakindan takip etmesi, ihtiyaglar1 kavramasi, genclerin, ka-
dinlarin egilimlerini gozlemlemesi ve en uygun zamanda oncii olarak
ortaya ¢ctkmasidir. Bunun igin:

1. Ozellikle genglerin ve kadinlarin davramiglarini izleyiniz.

2. Orijinal tasarimlar iizerinde caliginiz, mevcut triinler iizerinde
bir iki kii¢iik degisiklik yaparak farklilik yaratiniz.
3. Modayt izlediginizi vurgulaymniz, modayt konugsunuz, modadan

uzak kalmayiniz.

4. Eski modada israr etmeyiniz. Bu iirlinleri zarar etseniz bile en ki-
sa zamanda elinizden ¢ikariniz. Yarin ¢ok ge¢ kalmug olabilirsiniz.

5. Yeni tasarimlar ¢ikariniz. Her glin zamanmizin bir bolimiini, or-
negin bir saatini orijinal tasarimlar1 diigiinmek veya konugmak
icin ayiriniz. Isin sirri tasarimda...

Firma sahibi icin moda ¢ok anlamsiz bir tercih olabilir. Fakat kitle psi-
kolojisiyle alay edilmez. Insanlar biiyiik gruplar iginde kendilerine an-

laml1 bir yer bulmak istemektedirler. O halde firma yoneticisi bu trendin
disinda kalamaz. Gerekiyorsa sadece bu isi takip edecek bir eleman is-
tihdam ediniz ve onunla goriiserek yeni ortaya c¢ikan egilimleri afise ol-
madan, yayginlasmadan yakalamaya caliginiz.

2.6.10. ileri Teknoloji Kullaniniz

KOBI'lerin gevrelerindeki diger firmalarla rekabet edebilmeleri ancak
ileri imalat teknolojileri kullanabilmeleri ile miimkiindiir. Ileri imalat
teknolojileri KOBI'lerde kalitenin yiikselmesini ve marka tutundurma
calismalarini da olumlu yonde etkileyecektir. Kalite standartlarinin yiik-
selmesi ve maliyetlerin azaltilmas: ancak ileri imalat teknolojileri saye-
sinde miimkiin olabilir.

Uretimde bilgisayar destekli tasarim (CAD), bilgisayar destekli iiretim
(CAM) sistemlerini kullanma, daha hassas olgiilerde kesim yapan cihaz-
larla calisma, belirli bir zaman diliminde daha fazla Giretim yapan ma-
kineleri kullanma rekabet avantaji saglar. ileri teknoloji yiiksek maliyet-
lidir ve KOBI'ler her zaman bu makineleri satin alamazlar. Bu gibi du-
rumlarda ne yapmak gerekir? Stiphesiz bor¢lanma cesaretine sahip ol-
mak.... KOBI'lerin bilyiimelerinin oniindeki en biiyiik engel, borclanma
konusunda yeterince cesur olmamalaridir. Oldukga ihtiyatli olmak, elde-
kini kaybetmemek, gelecek konusunda kétiimser olmak, kiigiik isletme
girisimcisinin genel tavridir. Bu tavri elestirmiyoruz.

Bununla birlikte isletmesini belirli bir biiyiikliige getirmis olan firma yone-
ticisi arttk kanatlarint cirparak ugmayr 6grenmek zorundadir. Kanatlart
arpmak, diismeyi goze almak demektir. Yeni teknolojilere yatirim dikkatli
bir sekilde plan yapmayi, potansiyel miisterileri tespit etmeyi ve onlarla go-
riismeler yapmayi, ddeme planlarinin iyi ayarlanmasini gerektirir. Hesapsiz
yatirim yeni teknolojilerin altinda ezilme sonucunu dogurabilir.
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2.6.11. Yeni Uriin Calismalarma Agirhik Veriniz

Piyasadaki yogun rekabete kargi koyabilmek icin bagvurulabilecek bir di-
ger yontem, yeni iirlin gelistirme faaliyetinde bulunmaktir. Biiyiik firma-
lara kiyasla kiigiik firmalar iirlin gelistirme faaliyetini daha etkili bir se-
kilde gerceklestirebilirler. Biiyiik firmalarin kapsamlt ARGE laboratuar-
larina, yetigmis personel giiciine kargilik, kapsamli bir prosediir zinciri
vardir ve bu zincir iirlin gelistirme faaliyetini oldugundan ¢ok daha yiik-
sek maliyetli olmasina neden olur. Oysa kiigiik ve orta bityiikliikteki is-
letmeler daha pratik sonuglar iizerinde odaklanirlar. Uriin geligtirmeyi
kapsamli, zor, hatta imkansiz bir siire¢ olarak gormekten vazgeciniz.
Her iiriinde, hizmette gelitirilebilecek yonler vardir. Onemli olan bu ko-
nu iizerinde amagli, bilingli olarak odaklanmak ve belli l¢tide yatirim
yapmaktir. Bugiin Almanya'nin diinyanin en biiyiik ikinci teknoloji ihrag
eden lilke olmasinin temelinde yatan olgu bu iilkede kiiciik ve orta ol-
cekli igletmelerin siirekli olarak arastirma ve gelistirme faaliyetlerine
onem vermesidir. Ulkedeki 200.000 KOBI'den en az 35 binin siirekli ola-
rak aragtirma ve geligtirme faaliyetleriyle ilgilendigi bildirilmistir. Urtin
geligtirme caligmalari icin KOBI yoneticilerine su ip uglarmni verebiliriz:

1. Uriin veya hizmet gelistirme nosyonuna sahip olunuz. Boyle bir
derdiniz olsun.

2. Uriin ve hizmet gelistirme isini tek yonlii veya tek boyutlu bir olay
olarak gormeyiniz.

3. Uriin gelistirme gok boyutlu, ¢ok yonlii, komple bir olaydir.

4. Uriin geligtirme sadece sizin firmanizda caligan miihendislerin, us-
talarin, iscilerin gayretlerine bagl degildir. Sizde isin icinde olunuz.

5. Uriiniiniizii bagkalarmnm yeniliklerini kullanarak da geligtirebiliriniz.

6. Uriin gelistirmede orijinalite pesinde kosunuz.

7. Uriin geligtirme ¢alismalarinda diger tilkelerdeki teknolojik gelis-
meleri yakindan takip ediniz.

8. Uriin geligtirme caligmalarini yapan personelinize orijinal bir
tiriin ortaya koydugunda ekstra odiiller saglaymniz. Biliyoruz ki
marifet iltifata tabidir.

9. Uriin geligtirme caligmalarinda tiniversitelerle ve dgretim iiyele-
riyle isbirligi yapiniz.

10. Uriin geligtirmeye yonelik olarak yiiksek teknolojiye sahip 6lgme
ve degerlendirme cihazlarmni satin aliniz.

11.Kullandiginiz teknolojiyi belirli aralikla gozden gegirerek bir st
modele terfi ediniz.

12. Uriin geligtirme caligmalart igin Internet ortamindaki patent dos-
yalarini ve veri tabanlarini inceleyiniz. ilham aliniz.

13.Tek elemani kendiniz de olsaniz bir ARGE departmani kurunuz.
Haftalik degerlendirme yaparak yeni gelismeleri ve yeni fikirleri
gozden geciriniz.
KOBI'lerin sik uyguladiklari iiriin geligtirme sekli oncelikle yurticindeki
benzer firmalari taklit etme seklinde ortaya cikar. Daha sonra yurt digin-
daki firmalarin iirtinleri taklit edilir. KOBI'lerin hemen hepsinde iiriin
gelistirme amacina yonelik 6zel AR-GE boliimleri kurulmamustir, fakat
sirketlerin bu amagla istihdam ettikleri kisiler olabilir. Bazen iiriin gelis-
tirme, AR-GE departmanin diginda tiim firma caliganlarmnin ugragist ha-
line gelir. Uriin geligtirmenin bir bagka sekli, yurt ici ve yurt digindaki fir-
malarla lisans anlagmasi yaparak yeni Giriinler ortaya koymaktir.
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Yeni iiriin gelistirme caligmalart evrimsel veya devrimsel nitelikte olabi-
lir. KOBI yoneticisi teknolojik buluglarla devrimsel veya mevcut iiriinler-
de kiiciik kiiciik degisiklikler yaparak evrimsel bir degisim siirecini sii-
rekli takip etmek zorundadir.

2.6.12. Verimliligi Artirict Calismalar Yapiniz

Verimliligi artirma hem kiigiik igletmeler hem de biiyiik isletmeler icin
gecerlidir. Bugiin isletmelerin iilkeler arasindaki rekabeti verimlilik ilke-
siyle dlciilmektedir. Uluslar Arast Yonetim Gelistirme Merkezi'nin yayim-
ladigi Rekabet Yilligi'na gore 60 iilke ve bazi yerel ekonomilerin bulun-
dugu listenin 2004 yili siralamasinda, Tiirkiye rekabette diinya tilkeleri
arasinda 48. sirada yer almugtir. Bunun anlam Tiirk igletmelerinin per-
soneli verimli calisma konusunda yeterince egitememesi, yiiksek tekno-
lojiyi etkili bir sekilde kullanamamasi, zaman planlamasint etkili bir ge-
kilde yapamamasi ve personelini tegvik ederek daha yiiksek iiretim ka-
pasitesine ¢ikaramamasidir. Ancak 2003 yilt siralamasinda Tiirkiye'nin
yeri 55. sira oldugu icin,(7) 2004 yilinda 6nemli ve olumlu bir agama
kaydedilmistir. Kii¢iik isletmeler verimlilik saglayarak rekabet avantaji
elde edebilmek icin asagidaki tedbirleri alabilirler:

1. Piyasadaki teknolojik yenilikleri izleyiniz. Uretiminizi artiracak,
ayni zaman siirecinde ikiye katlayacak yeni iiretim teknikleri var
mi? Mevcut teknolojinize kiigiik bir yatirim yaparak siireci hizlan-
dirabilir misiniz?

2. Hala diisiik kapasiteli bilgisayarlarla m1 calistyorsunuz? Bilgisa-
yarlarinizt en geg iki senede bir giincellemeyi planlayiniz. Bilgisa-
yarlariniz yavagsa, elemanlariniza nicin kiztyorsunuz?

3. Fireleri, defolu iriinleri ve hatalart takip ederek kaynaklarinin
teknik veya insan nedenli olup olmadigini belirleyiniz. Hatalar in-
san nedenli ise bu konuda personelinizle pazarlik yapiniz. Onlari
kendi basina birakmaymniz. Tegvik ve ddiillendirme programlart
uygulayiniz.

4. Personelinizin ¢aligma programlarini ve tempolarini izleyiniz. Bu
programlardaki bogluklari, tempo diisiikliiklerini ortadan kaldiri-
niz. Ziyaretleri engelleyiniz.

5. Girdi maliyetlerini kontrol altinda tutunuz.

Verimlilik, personelin tiretkenligiyle ilgilidir. Personel basina ciro, perso-
nel basina karlilik, personel basina giderler verimliligi lcmekte kulla-
nilan kriterlerdir. Bu konuda personeli suclamayiniz. Sadece is cizelge-
lerini ve ig programlarint gozden geciriniz. Verimliligi personel degil,
yonetim saglar. Personeli calistirmak yonetimin isidir.

2.6.13. Endiistri Kiimelerine Tasininiz

Endiistri kiimeleri, benzer faaliyette bulunan igletmelerin bir araya gel-
meleri ile olusan spesifik is bolgeleridir. Endiistri kiimelerinin faydast
pazarlama ve siparig alma acisindan daha fazla miisteriyi bolge cekme
ve hammadde temininde ise maliyetleri diisiirme imkani saglamasidir.
Endiistri kiimesi igindeki igletmeler kiime digindaki isletmelere gore her
zaman bir takim avantajlara daha fazla sahip olurlar. Endiistri kiimele-
rinin bir diger onemli yarari, dig miisterileri cekmesi ve dig pazarlara
acilma agisindan bilgilenme ortami yaratmasidir. Endiistri kiimelerinde-
ki isletmeciler kolaylikla birbirlerinden yararlanip yeni firsatlart daha iyi
degerlendirirler. Gliniimiizde devletler ve hiikiimetler endiistri bolgele-
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rindeki isletmeleri daha fazla tesvik etmektedir. Bu nedenle igletmeniz
icin uygun bir endiistri kiimesi, bolgesi veya sitesi bulunuz.

2.6.14. Biiyiiklerle Rekabeti Ogreniniz

Kiigiik igletme sahiplerinin biiyiiklerle rekabet edebilmesi i¢in biiyiikler-
le ayni diizeyde bilgi ve uzmanlik diizeyine sahip olmalari gerekir. Bii-
yiiklerle rekabet etmek isteyen kiigiik isletme yoneticilerinin ekonomik
gelismeleri yakindan izlemeleri ve ekonomik ve teknolojik gereklere uy-
gun kararlart hizla almalart gerekir. Bunun yolu da bilisim teknolojile-
rinden (BT) gecmektedir. BT personeli genelde yiiksek iicretlerle caligir-
lar. Bu kisiler icin kiigiik igletmeler ok cazip degildir. Kiiciik isletme-
lerin rekabette basarili olmalari, kendi faaliyet alanlarina
odaklanmalarina, maliyetleri diisiirmelerine ve miisteri temeli-
nin davramglarini yakindan takip etmelerine baglhidir. Biiyiiklerle
rekabet edebilmek icin dikkat edilmesi gereken noktalar agagidaki gibidir:

1. Misterilere aylik olarak ulagacak bir biilten yayinlamak. Bu biil-
tende yeni imkanlar, fiyatlar ve faaliyetler hakkinda bilgi vermek.

2. Kurumu tanitan, biiyiik isletmelerinkine benzer dinamik web sa-
yfalart olugturmak. Aragtirmalar statik web sayfalarinin miisteri-
lere cazip gelmedigini ve miisterilerin bu sayfalar1 sik ziyaret et-
mediklerini gostermistir. Sayfalart siirekli giincel ve dinamik tut-
mak bir igletme icin zor olabilir. Bu nedenle bir web sayfa tasa-
rimeist ile anlagarak sayfanin siirekli dinamik tutulmast kurum
icinde web'ci istihdam etmekten daha karlidur.

3. Fiyat tekliflerini, siparisleri, bilgilendirme yazismalarmni biitiiniy-
le Internet ortamina almak.

4. Biiyiik firmalarla rekabet etmek i¢in kiigiik firmalar arasinda it-
tifaklar kurmak.

5. Biiyiik firmalarin lisanst altinda tiretim yaparak diger firmalarla
rekabet etmek.

Biiyiik firmalarla rekabet etme ilk bakista "hayal" gibi goziikiir. Ancak
hayal olmayan nerede, hangi iiriinde, hangi zaman diliminde ve hangi
servis bicimiyle rekabet edileceginin belirlenmesidir. Top yekun rekabet
yerine, secilmig alanlarda rekabet politikalar gelistiriniz.

2.6.15. Isbirligi Yapmay1 Deneyiniz

KOBI'ler ihracat, pazarlama, teknik destek alma gibi konularda isbirligi
yapabilirler. Ithalatg iilke ve girketlerin tedarikgi listesine giremeyen KO-
Bi'ler, kendi aralarinda isbirligi yaparak bu engeli asabilirler. Ornegin,
KOBI'ler organize sanayi bélgelerinde tekstil ve konfeksiyon obekleri
olugturarak giic birligine gidebilir. Igbirligine dayali iligkiler ikili veya ok
yonlii olarak gerceklestirilebilir. Bu konuda KOBI derneklerine biiyiik
sorumluluk diiger. Giinkii igbirligi giiven temeline dayanir.

2.6.16. Giiclii Kiiciik isletmeler Kurunuz

Kiiciik isletmelerin hepsi mali agidan zayif, kapasitesi diisiik, esneklik
kabiliyeti yetersiz kuruluglar degildir. Her sektorde orta biiyiikliikteki ig-
letmeye yakin giiclii kiiiik isletmeler ve biiyiik isletme olmaya aday or-
ta bityiikliikte igletmeler vardir. Giiglii kiigiik igletmeler piyasa kogulla-
rinda daha iyi rekabet ederler. Bu stratejide bilylime degil, giiclii olma
onemlidir. Igletmenin sadik miigterileri varsa, nakit akigi diizenli ise, piya-
sadaki itibar1 iyi ise giiclii kiigiik isletme biiyiime kompleksi icine girmez.
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2.6.17. Kendinizi Gelistiriniz

Bir KOBI igletmesinin en degerli varligi kurucusudur. Kurucu olarak pi-
yasada etkili bir sekilde rekabet etmek istiyorsaniz kendinize nem veri-
niz ve kendi degerinizi artiriniz. Fiziksel, zihinsel, duygusal ve ahlaki
yonden olgun bir insan olunuz. Kendinize zaman ayiriniz. Bu siire icin-
de spor yapip genc ve zinde olmanin sartlarini hazirlaymniz. Firsat bul-
dukga seyahat ediniz. Sosyal faaliyetlere katiliniz, tartigmaci, konugmact
olunuz. Gazeteleri, haberleri takip ediniz. Tiirkiye'de ve diinyada olup
bitenleri bagkalarindan degil giindemi takip ederek dgreniniz. Meslegi-
nizle, is kolunuzla ilgili yazilari, dergileri ve kitaplart okuyarak kendinizi
bilgilendiriniz. Sadece maddi yonden degil ayn1 zamanda manevi yonden
de gelismenize 6nem veriniz. Hayri faaliyetlere katkida bulunuz. Manevi
yonden size duygusal destek saglayacak inancli insanlarla birlikte olunuz
ve birlikte hareket ediniz. Birbirinizi elestirmeyiniz, susunuz veya iyi-
likler dileyiniz.

2.6.18. Cocuklarmiz lyi Yetistiriniz

Kiiciik isletmeler aile igletmeleridir. Aile igletmelerinde yonetim ¢ogun-
lukla babadan ¢ocuklara geger. Bunun icin ¢ocuklarin iyi yetistirilmesi,
piyasalart iyi tammalarinin saglanmasi, rekabet stratejilerinin 6gretilme-
si bliylik onem tagir. Firmalart ancak iyi yetistirilmis gencler ileri gotiire-
bilirler. Bu konuda ¢ocuklara ¢ok para verip simartilmamasi veya az pa-
ra verilip usandirilmamas gerekir. Az para ile biiyilyiip daha sonra isle-
rin bagina gegen cocuklarin mirasyedi gibi davranma egilimleri ortaya
cikar. Gocuk, daha babasinin zamaninda para yonetmeyi 6grenmelidir.

MUSIAD

3. BUYUME STRATEJILERI

KOBI niteligindeki isletmelerin biiyiimesi cesitli firsatlarin iyi degerlen-
dirilmesine baghdir. Hiikiimetler, KOBI'lere tesvik ve destek saglarken
belirli kriterlerden hareket ederler. Bu kriterler hiikiimetler icin bir an-
lamda rasyonel ve dogru olan élgiilerdir. Ornegin bu kriterlerden bazila-
r1 agagidaki gibidir:

1. KOBI'lerin iginde her sektorde kiiciik igletmeler arasindan orta
biiytikliikte igletme olmaya aday en giiclii 50 veya 100 firma.

2. KOBI'lerin iginde her sektorde orta biiyiikliikte isletmeler arasin-
dan biiyiik isletme olmaya aday en giiglii 50 firma.

3. Ihracat yapma potansiyeli yiiksek igletmeler.

4. Kaynaklarin igletmenin giiclenmesi icin seferber eden, siirekli
teknolojik yenilik yapan igletmeler.

5. Tiirkiye'nin rekabet avantaji olan alanlarda tiretim yapan isletmeler.

Gorildiigi gibi bu kriterlerde "secilmis" iri igletmeler dikkate alinir. Bu-
nun nedeni binlerce isletme desteklenemeyeceginden mevcutlarin ara-
sindan sicrama yapmaya en yakin olanlarin belirlenmesidir. Halbuki bu
yaklagim cok dogru degildir. Bazen oldukca gerilerde goriilen, dikkati
pek fazla cekmeyen igletmeler bile birden ataga kalkarak "secilmig" is-
letmeleri gegebilir. Fakat dig gortiniig itibariyle bu durum saptanamadi-
gindan ilk bakigta rasyonel goriilen belirli kriterlerden hareket edilir. Bu-
nun anlami sudur. Siz eger devletin gelip sizi kesfetmesini beklerseniz,
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yanilirsiniz. Devleti beklememek devlete gitmek gerekir. Kiiciik ve
orta olgekli isletmelerin biiylime stratejilerinde belirli taktiklerden ¢ok
yonlii olarak yararlanilir. Bazi1 igletmeler sadece tek bir taktige dayali ola-
rak bilylime stratejisi izlerken, digerleri birden fazla taktigi ayn1 zaman-
da birlikte takip eder. Birinci yaklagim ikincisinden daha dogru veya
ikincisi birincisinden daha dogru degildir. Isletmenin konumu, 6niinde-
ki firsatlar, sektoriin konumu, uygulanacak taktigin ne olmasini gerekti-
gini belirler. Sablon taktikleri uygulamak yanlstir. Her isletme sahibi, sa-
nayici veya isadami kendi durumunu dikkatle degerlendirmeli ve kendi-
sine 0zgii bir bilyiime stratejisi olusturmalidir. Boliik por¢iik bilyiime
diisiinceleri yetersizdir. Biiylime diigiincesi planli ve sistematik bir sekil-
de ele alinmali, bu konudaki caligmalar siirekli gézden gegirilerek ara-
banin yol mu aldig1 veya patinaj m1 yaptig gozden gegirilmelidir. Biiyii-
me taktik ve stratejilerini asagidaki gibi siralayabiliriz.

3.1. Devlet Destekleriyle Bliyiime

Devlet destegiyle biiyiimenin iki ayagi vardir: Devlete sat ve devlet deste-
ginden yararlan. Bizde kiiciik igletmeler daha cok ikinci alternatiften ya-
rarlanmay diistiniirler. Oysa bu iki alternatif birlikte ¢aligmalidur.

Devlet, KOBI'lerin bilyiimesi ve gliclenmesi icin gesitli destek ve tesvik
uygulamalarr gelistirmistir. Bu destekler iilkemizde daha ¢cok KOSGEB
araciliiyla igadamlarmin faydasina sunulmusgtur. Ulkemizde devletle ig
adamlari arasinda bir sogukluk vardir. Bu sogukluk; biirokrasi, vergi, il-
gisizlik ve baskic1 kurallardan kaynaklanmaktadir. KOBI'lerin biiyiimesi
devletle barigtk olmaktan geger. is adamlari arasinda yaygin olan su
sozler yanlistir ve gecersizdir.

* Devlete bulasma, devletle ig yapma.

* Ya devlet baga ya kuzgun lege, bizde kuzgun lege.
* Devlete elini uzatirsan kolunu kaptirirsin.

* Devlet her zaman kusur bulur.

KOBI'ler, biiyiik igletmelerin ne yaptiklarim dikkatle izlemelidirler. He-
men tiim biiylik isletmeler devletle siirekli ig yapan kuruluglardir. Bu
kuruluglar devlete mal ve hizmet satarak siirekli bilyiime trendi icine
girmiglerdir. Biiyiik igletmelere gore KOBI'lerin zayif oldugu nokta, dev-
let biirokrasisinin nasil ¢alistigi konusunda yeterince tecriibeli olmama-
lar1 ve devlet adamlariyla temas ve iligki yetersizligidir.

Devletin halen KOBI'lere KOSGEB araciligiyla sagladigi cok sayida destek
vardir. Bu desteklerden yararlanmak biraz girigimci ve atak olmayi, biraz
da risk Ustlenmeyi gerektirir. Kiicilk isletmeler belki sadece bir
adamlarim devlet desteklerini arastirmak ve bunlardan ne sekilde
yararlanilabilecegi konusunda arastirmakla gorevlendirmelidirler.
Glinkii bu konudaki destekler siirekli gelismekte, degisiklikler ortaya
cikmakta ve yeni firsatlar belirmektedir. KOSGEB'in kiigiik isletme sa-
hiplerine sagladigi desteklerden faydalanmak icin mutlaka isletmenin
"Stratejik Yol Haritasi"'nin cikarilarak, KOSGEB'in envanterine girmesi
gerekir. KOSGEB'in sagladigi baslica destekler asagidaki gibidir.(8)

1. Faizsiz Ihracat Kredisi Destegi. KOSGEB ile Vakifbank, Halkbank ve
Ziraat Bankasi arasinda yapilan igbirligi protokoliine gore imalat sa-
nayinin herhangi bir sektoriinde faaliyet gisteren igletmelere 100 bin
dolara kadar, 6 ay vadeli kredi agilabilmektedir.

2. KOBI Destek Kredileri. KOBI'lerin finansal destek araglarindan daha
yaygin ve etkin yararlanmalarmin saglanmasi amaciyla ii¢ farkli en-
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striiman gelistirilmistir. (a) Kredi Garanti Fonu-KGF A§ enstriimani-
na 1-250 arasi personel calistiran ve Halk Bankasi, Vakif Bank, Ga-
ranti Bankasi (Ankara ve Istanbul) ve Seker Bank (Ankara) tarafin-
dan verilen KOBI kredi imkanlarindan yararlanacak olan igletmeler
bagvurabilmektedir. (b) KOBI Yatirimlarina Ortaklik AS enstriima-
mindan 1-150 arasi personel caligtiran ve imalat sanayi sektoriinde
faaliyet gosteren KOBI'ler yaralanabilmektedir. (c) KOBI Destek Kre-
dileri'nden 1-150 arasi personel ¢alistiran ve imalat sanayi sektoriin-
de faaliyet gosteren KOBI'ler yaralanabilmektedir.

. Sermaye Yonetimi Bilgilendirme Destegi. KOBI'lerin finansal des-

tek araglarindan daha yaygin ve etkin yararlanmalarinin saglanmasi
amaciyla, kredi ve teminat sorunlarmnin giderilmeye ¢aligilmast, al-
ternatif finansman araclarindan yeterince yararlanabilmeleri icin ge-
rekli sistem ve alt yapt ¢alismalarinin yapilmast ve bu konularda bil-
gilendirme ve yonlendirme destegi.

. Patent, Faydali Model, Endiistrivel Tasarim Destegi. Isletmelere,

Patent, Faydali Model Belgesi veya Endiistriyel Tasarim Tescili Belge-
si almalari igin geri 6demesiz olarak verilen destek.

. Ortak Kullansm Amagh Makine-Techizat Destegi. Isletmeler arasi

ortaklik ve igbirligi killtiiriinii gelistirmek, verimliliklerini ve iiretim-
lerini artirmak;, triin kalitelerini yiikseltmek ve igletmeleri ihracata
yoneltmek amaci ile; isbirligi yapilan Isletme/Meslek Kuruluglarina
faizsiz geri 6demeli Makine-Techizat Destegi verilerek, Ortak Kulla-
nim Atolyeleri (ORTKA), Ortak Kullanim Laboratuarlari (ORTLAB) ve
Ortak Kullanim Egitim Merkezleri (ORTEM) kurulmasidir.

. Yerel Ekonomik Arastirma Destegi. Yorelerdeki dogal kaynaklar,

mevcut altyapt ve iistyapi, ekonomik durum, sanayi envanteri vb.

analizlerin yapilmasi ve uygun yatirim alanlarinin tespit edilmesi, uy-
gun ve karli yatirimlarin gerceklesmesi, ekonomik ve sosyal gelisme
ile bolgesel kalkinmaya esas tegkil edecek stratejik planlarin olugtu-
rulmasi amaci ile Meslek Kuruluglarina, yerel ekonomik aragtirma
yaptirmalart icin geri ddemesiz destek verilmesidir.

7. Nitelikli Eleman Istibdam Destegi. Isletmelerin teknolojik diizeyi-

nin yiikseltilmesi, tiriin kalitesinin ve yeni {iriinlerin gelistirilmesi,
verimliligin artirilmast ve yurtici ve yurtdist pazarlarda rekabet giicii-
niin artirilmasinin saglanmasi amact ile; isletmelerin fakiilte ve dort
yillik yiiksekokul mezunu ve iki yillik yiiksekokul mezunu nitelikli
eleman istihdamina geri 6demesiz destek verilmesidir.

8. Altyapn Ve Ustyapr Proje Destegi. Kiigiik ve orta dlgekli sanayi iglet-

melerinin saglikli bir ortamda verimli ¢alismalarmnin temin edilmesi
ile uluslararasi rekabet ortamina uyum saglayabilmeleri amaci ile;
Organize Sanayi Bolgeleri, (OSB) Endiistri Bolgeleri (EB) ve Teknolo-
ji Gelistirme Bolgeleri (TGB) icinde yer alacak Meslek Kurulugu/islet-
me ve Girisimcilerin yaptiracag tiretim ve Ar-Ge binalart iin tistyapi, Kii-
ciik Sanayi Sitesi Yapi Kooperatiflerine ise altyapi ve iistyapi insaat uygu-
lama projelerinin yaptirilmasina geri 6demesiz destek verilmesidir.

. Yabanci Damgman Destegi Program. Igletmelere ve hizmet kuru-

luglarina Teknik ve idari konularda danigmanlik hizmeti verilmesi ile
sorun analizi ve ¢oziim Onerileri getirilmesi amaci ile; KOSGEB ve
NMCP (Hollanda Yonetim Danigmanlig Programi) Kurulusu ara-
sinda imzalanan protokol cercevesinde iicretsiz danigmanlik hiz-
meti verilmesidir.

10. Bilgi Aglar: ve E-Is Destegi. isletmelerin diinya pazarlarina agilma-

lar1, rekabet diizeylerini yiikseltmeleri, Internet hizmetlerinden fay-
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dalanarak Internet kiiltiiriinii geligtirmeleri, donanim, iletigim, ser-
vis, sunum, yazilim, yazilim gelistirme danigmanlik ve tanitim konu-
larinda geri 6demesiz olarak saglanan destek.

11. Teknoloji Arastirma ve Geligtirme Destegi. Bilim ve teknolojiye da-
yali yeni fikir ve buluglara sahip kiigiik ve orta 6lcekli sanayi isletme-
leri ile bir proje fikrine sahip girisimcilere destek verilmesidir.

12. Bilgisayar Yazilum Destegi. Isletmelerin, ulusal ve uluslararasi plat-
formlarda rekabet giiclerini artirmalart ve kalite diizeylerini yiikselt-
meleri amact ile igletmelere geri 6demesiz Bilgisayar Yazilumi Deste-
gi verilmesidir.

13. Yurtdisi Pazar Aragtirma Destegi. Igletmelerin uluslararasi pazar-
lardan pay alabilmeleri icin ihtiya¢ duyduklar: yurtdig1 pazar arastir-
malarinin, igletmeler, Sektérel Kuruluglar veya Meslek Kuruluglart
tarafindan, bir Is Plan1 cergevesinde gerceklestirilmesi amaciyla yapi-
lacak caligmalara destek saglanmasidir. Bu ¢aligmalar igin saglana-
cak destek geri 6demesizdir.

14.Ihracat Amach Yurtdisi Is Gezisi Katulim Destegi. isletmelerimizin
ihracat, teknik/teknolojik ve ortak yatirim, mali ve benzeri igbirligi
imkanlart i¢in aragtirma, potansiyel ithalatgt isletme temsilcileri ile
dogrudan ikili ig gortismeleri yapma, tiiketici tercih ve tiriin fiyat dii-
zeyi hakkinda yerinde tespit, ekonomik yapi, sanayi durumu ile ilgi-
li bilgi edinme ve boylece uluslararast igbirligi ortamina agilabilmele-
ri amaciyla KOSGEB tarafindan yillik olarak hedef pazar ve
tirlin/lirin gruplart bazinda belirlenecek iilkelere, KOSGEB tara-
findan organize edilecek IYIG Programlarina katilmalari hususun-
da destek saglanmasidir.

15.Milli Katilim Diizeyindeki Yurtdigi Fuarlara Katilim Destegi. iglet-
melerin; uluslararasi pazarlara girig ve yurtdigt pazar paylarini artir-
ma, rakiplerini tanima, yeni iiriinler ve teknolojiler hakkinda bilgi
edinme ve iiriinleri i¢in marka imaji olugturmalarini teminen, Ulke-
miz milli kattliminin gerceklestirilecegi iilkelerde diizenlenen yurtdi-
st fuarlara katihimlarina destek saglanmasidir.

16.Milli Katim Disindaki Yurtdis: Fuarlara Katim Destegi. Isletme-
lerin; uluslararasi pazarlara girme ve yurtdist Pazar paylarini artirma,
rakiplerini tanima, yeni iirlinler ve teknolojiler hakkinda bilgi edinme
ve iriinleri marka imaji olugturmalarini saglamak amaciyla milli kati-
lim disinda kalan yurtdist fuarlara katilimlarina destek saglanmasidir.

17. Yurtdigi Daimi Sergi Katiim Destegi. isletmelerin belirlenen hedef
tilkelerde firma ve tiriinleri tanitma ve bu pazarlarda siirekliliklerini
koruma, marka imaji olugturma, ve uluslararast pazarlarda yer al-
malari amaciyla yurtdisinda diizenlenen daimi sergilere 6 ayda bir
degerlendirilmek iizere en fazla 1 yil siireyle tiriin sergileme amaglt
katilimlarina destek saglanmasidir.

18. Yurtici Uluslararasi Sanayi Ihtisas Fuarlarina Katilvm Destegi. Sa-
nayi ve Ticaret Bakanlhg tarafindan yaymnlanan, Yurtiginde Fuar Dii-
zenlenmesine Dair Yonetmelik kapsaminda diizenlenen ve her yil
Resmi Gazete'de duyurulan Yillik Yurtici Fuar Takvimi Tebligi'nde yer
alan Yurtici Uluslararasi Sanayi Ihtisas Fuarlarina ve izmir Enternas-
yonal Fuarina katilimlarina destek saglanmasidir.

19. Yurtigi KOSGEB Bolgesel Fuarlarina Katilim Destegi. KOSGEB tara-
findan diizenlenecek olan yurtici bolgesel fuarlara Igletmelerin kati-
limlarma destek saglanmasidir. Igletmelere, KOSGEB Yurtici Bolgesel
Fuarlara katilimlart icin saglanan geri 6demesiz destekleri kapsar.
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20.Ibracata Yonlendirme Destegi. Isletmelerin uluslararasi pazarlarda
rekabet edebilmeleri icin pazar aragtirma ve ihracati gelistirme ko-
nusunda faaliyet gosteren sirketlerden hizmet alarak gerceklestire-
cekleri calismalara destek saglanmasidir.

21.Marka Olusturma ve Tanitim Destegi. Isletmelerin marka imaji
olusturmalarinin 6zendirilmesi, iirinlerinin kendi markalariyla ulu-
sal ve uluslararasi pazarlarda taninmalar ve tutunmalarinin saglan-
mast icin yurtici ve yurtdiginda tanittm amach gerceklestirecekleri
caligmalara destek saglanmasidir. Bu destek geri 6demesizdir.

22. Yeni Girigimci Destegi. Bu destegin amaci ekonomik kalkinma ve is-
tihdam sorunlarinin ¢oziimiiniin temel faktorii olan girisimciligin
desteklenmesi, yayginlastiriimast ve bagarih Isletmelerin kurulmasi-
n1 saglamaktir. Kapsamu:

(a) Sabit yatirim ve personel giderleri disinda kalan Igletme giderleri-
nin kargilanmast amaciyla destek verilir.

(b) Sabit yatirim giderleri geri ddemeli, isletme giderleri geri ddeme-
siz destek kapsamindadir.

() Isletme, destek tiirlerinden bir tanesini ya da her ikisini talep edebilir.

23.KOSGEB Danismaniik Destegi. Danismanlik Destegi, isletmelerin ve
girisimcilerin ihtiyac duyduklarr bilgi, deneyim ve becerilerin temini
amact ile KOSGEB Danigman Envanterinde bulunan serbest meslek
erbabr ve her tiirlii sirket statlisiindeki danigmanlik kuruluglart ve
bu alanda faaliyet gosteren tiniversiteler, kamu kuruluglart ile vakif
ticari isletmelerden satin alacaklari danigmanlik hizmetlerinin belli
bir bolimiiniin finansmanina yonelik olarak KOSGEB tarafindan ya-
pilacak geri 6demesiz bir destektir.

24.Genel Egitim Programlar: ve Egitim Destegi. Bu destegin amaci, ig-
letmelerin rekabet giiclerini uluslararasi diizeye ulagtirmak, istih-
dam ettikleri isgliciinii yeni ve ileri teknolojileri uygulayacak mesleki
standartlara uygun kalitede bilgi, beceri ve davraniglara sahip nitelik-
li insan giicti diizeyine ylikseltmektir. Yaygin egitim yontem ve teknik-
lerinin uygulandigi bu destek igin iki model uygulanmaktadur.

(@) Genel Egitim Programlari: KOSGEB Hizmet Birimlerinin yillik
olarak planlayip kendilerine ait egitim ortamlarinda veya igletme-
nin kendi ortaminda uyguladiklart egitim programlan gercevesin-
de destek saglanmaktadir.

(b) Egitim Destegi: KOSGEB Hizmet Birimlerinin yillik egitim pro-
gram planlarinda yer almayan, yeni ve ileri teknoloji, modern
tiretim ve yonetim teknikleri vb. egitim konularinda yurtici ozel /
kamu egitim kurum kuruluglarindan alinan egitim hizmetleri
icin destek saglanmaktadir.

3.2. Stratejilerle Blyime

Kiiciik ve orta 6lgekli igletmeler, faaliyet siireclerinin bu asamasinda de-
neme-yanilma yoluyla yonlerini bulmaya ve atilim yapmaya ¢aligan ku-
ruluglardir. Bitytimek isterler, fakat sermaye yapisinin yetersizligi, talep
azhig, kalite sorunlart ve insan giicliniin yeterince kalifiye olmamasi gi-
bi nedenlerle arzu ettikleri trendi tutturamazlar. Bityiime ancak, plan-
I1, programl ve hedef yonelimli olarak gerceklestirilebilir. Bu-
nun icin KOBIi'lerin oncelikle Stratejik Eylem Plani'na sahip ol-
malar1 gerekir. Stratejik Eylem Plani orta ve uzun vadede gerceklestiri-
lecek temel hedefleri belirler ve tiim ¢abalarin bu hedefleri gerceklestirme-
ye yonelik olarak yogunlagmasini saglar. Stratejik eylem planinda belirlen-
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mis 8-10 temel amag cercevesinde ¢ok sayida hedef vardir. Bu hedeflerin
gerceklesmesi igletmeyi yavag yavas varmak istedigi yere gotiirmeye baslar.
Faaliyetler daginik ve birinden kopuk degil, uyumlu ve hedef odakl olarak
gerceklesmeye baslar.

Bilyiime stratejileri firmanin;

(a) faaliyet alanina,
(b) sektoriin iginde bulundugu duruma ve
(c) mali giiciine gore degisir.

Bilyiime stratejilerinin baglicalart agagidaki gibidir:

3.2.1. Maliyetleri Diisiirerek Biiyiime

Maliyetleri diigiirme; kiiciilmek suretiyle, personel ¢ikarmak suretiyle,
destek fonksiyonlar yerine temel fonksiyonlar {izerinde odaklanmak su-
retiyle azaltilabilir. Maliyetleri diigiirerek biiyimede kazanclarin piyasa-
da rekabetci bir konuma gelmek icin kullanilmasi sz konusudur.

3.2.2. Fiyatlar1 Dusiirmek Suretiyle Biiyiime

Fiyatlart diisiirmek her zaman bagvurulacak bir yontem degildir. Ozellikle
diisiik enflasyonlu ortamlarda zaten satiglarin ve karlilik marjinin az olma-
st nedeniyle fiyatlar1 diisiirmek; istenen sonucu vermez. Bu dénemde hele
fiyat savaslarina girismek isletmeyi onemli 6lciide zarara ugratabilir.

3.2.3. Miigteri Sadakati Yaratarak Biiyiime

Bir igletmenin ayakta kalmasi veya kara gecerek bilyiimesi, miisteri sa-
dakatine baglidir. Bunun icin kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmeler sa-
dik miigteriler yaratmaya ¢ahgirlar. KOBI yoneticilerinin politikasi, miig-
terileriyle bire bir ilgilenerek hizmet sunmak olmalidir. Miisteriler kii-

ciik bir igletmenin en {ist diizeydeki kisisinin veya sahibinin kendileriy-
le temas kurmalarindan biiyiik memnuniyet duyarlar ve kendilerini
daha giivenli hissederler. Ancak bu politika gecici olarak degil, siirekli bir
sekilde uygulanmaya calisiimalidr.
Miisteri sadakati, devamli miigterilere bir takim avantajlar saglanarak
gergeklegtirilir. Isletme devamh miigterileri igin takip edecegi bir miigte-
ri politikasit olusturmali ve bu miisterilerden daha az kir elde etmeyi
planlamalidir. Igletme sadakat gosteren miisterilerine fiyat diginda bir
cok konuda avantajlar saglayabilir. Ornegin, evine servis yapma, bege-
nilmeyen {iriinii degistirme konusunda yardimci olma, ek hediyeler ver-
me bazi 6rnek uygulamalardir. Bir miisteri asagidaki sartlarda firmaya
ve sahibine giiven geligtirir.

1. Fiyatlarinin makul olmasi (piyasa ortalamasina yakin).

2. lsyerinin iyi bir yerde olmasi (yakin, kolay erisilir, giivenli).

3. Uriin veya hizmetin kaliteli olmasi (standart iiriinlerde bile kalite
farkliliklart vardir. Bu igletmeler kalite farkliliginin ne oldugunu acik
bir sekilde ortaya koymuglardir ve bu kalite farkliligi net bir sekilde
ortadir).

4. Temiz ve hog goriiniimlii bir fiziksel cevre (insanlar ¢evrenin veya et-
rafin bakimlihigr ve temizligi ile kendilerine gosterilecek 6zen arasin-
da bir iligki kurarlar).

5. Hizmet sunumunda uzmanlik, dostca yaklasma, miisteriye 6zen gos-
terme ve dikkat etme.

6. Saticiyla kurulan iligkilerde kendisini rahat hissetmesi.

7. Telefonlarina cevap verilmesi ve aradig kisiyi bulabilmesi.

8. Sikayet ve yakinmalarinin anlayisla karsgilanmasi ve miisterinin ken-
disine bir yol gosterilmesi.
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Bu faktorler miisterinin isyerinde; (a) daha uzun kalmasini, (b) ayn fir-
maya tekrar gelmesini ve (c) daha sonraki alig verislerinde tekrar ayni
firmaya ugramasini saglar. Sonugta miisteri sadakati giiclii olan firma-
larda yogun bir trafik ortaya ¢ikar. Miisteriler bu firmalara hem tekrar
geldikleri gibi, hem de bu firmalari bagkalarina da tavsiye ederler. Miis-
teri baglilig tavsiyelerle miigteri sayisinin artmasina neden olur. Miiste-
ri bagliliginin formiiliinii agagidaki gibi ifade edebiliriz:

Miisteri sadakati = Uriin veya hizmetin Kalitesi + iliskilere da-
yanan duygusal bag.

Miisteri sadakati yaratarak bliylimeyi saglamak i¢in isletmenin bir takim
politikalar glitmesi gerekir. Bu politikalar sunlardir:

1. Hep ayni migteri grubuna hitap etmekten vazgecip, miisterileri
cesitlendirme politikasina sahip olma.

2. Miigterilerle konugurken "satma" konusu iizerine odaklanmak
yerine, miisteriyi "anlama" konusu iizerine odaklanma. Miisteri-
yi dinleme ve bilgilendirme.

3. Miisteriyle ferdi olarak ilgilenme ve ayrilincaya kadar sadece hep
onunla konugma. Araya giren parazit etkenlere meydan vermeme.

4. Miigteriye deger verme, onu 6nemseme ve misteriyi tercihleri,
beklentileri nedeniyle ayiplamama, kinamama.

5. Miisterilerin listesini bir veri tabaninda tutuma ve beklentilerini
ozelliklerini analiz etme.

6. Misterilere hizmet etme konusunda bilgisayarlar1 ve bilgisayar

yazilimlarint etkili bir sekilde kullanma. Gagin gerisinde kalmig
bir goriintii vermeme.

KOBI'lerin miisteri sadakati yaratarak biiyiime politikalarinda bagarih
olmalart bu konuda personelini egitmelerine ve performans degerlen-
dirme uygulamalarinda en biiyiik agirli miisteri iligkileri basarisina
vermelerine baglidir. Egitim seminerleri, uyarilar tek basina yeterli ol-
mayabilir. Bunun i¢in ¢alisan personele uygulamali egzersizler yaptirl-
mali ve beceri kazanmalar1 saglanmalidir.

3.2.4. Birlesmeler Yoluyla Biiyiime

Bir diger biiyiime yontemi, birlegsmeler, katilmalar veya satin almalar yo-
lunu denemektir. Birlesmeler veya miisterek ortakliklar kurma bugiin
iilkemizde en zor olan yontemlerden biridir. KOBI'ler daha ¢ok miite-
sebbislerin kendi kiigiik sermayeleriyle kuruldugundan psikolojik et-
kenler sonucunda bagka bir isletmeyle birlesme konusunda giicliikler
yasanmaktadir. Avrupa ve ABD'de yapilan aragtirmalar daha ¢ok Biyotek-
noloji, tibbi elektronik, yart iletkenler sektor alanlarinda faaliyet gosteren
kiigiik isletmelerin teknoloji gelistirme faaliyetleri tizerinde yogunlagtik-
lar1 ve biiyiik firmalarla ortakliklar kurduklarini gostermektedir.(9)

3.2.5. Yenilik ve Bulus Yaparak Biiyiime

Teknolojik yenilik ozellikle sanayi firmalari igin 6nemlidir. Ulkemizde
teknolojik yenilik yaparak patent ve faydalt model belgesi alan firma sa-
yist oldukga sinirlidir ve bu firmalar ¢ogunlukla biiyiik firmalardir. Fakat
az sayida da olsa kiigiik ve orta olgekli bir firma seri halde yaptigr yeni-
liklerle biiylime trendi icine girebilir. Buluslar ve iiriin iizerinde ya-
pilan yenilikler bir firmanin tahminin étesinde hizli biiyiimesi-
ne neden olur. Burada en onemli nokta, firmanin bulus veya ye-
nilik yaratma pesinde kosmas1 ve meydana getirdigi bulus ve ye-
nilikleri ticarilestirmesidir. Ticarilestirilmeyen bulus ve yenilikler
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biiyiime saglamaz. KOBI firmas: yaptig bulusu eger ticarilestiremiyorsa,
lisans hakkint biiyiik firmalara satarak buradan bir pay elde edebilir. Bu-
lug ve yeniliklerini tescil ettirebilmigse 15-20 yil gibi uzun bir siire ko-
runma hakki elde ederek piyasada rekabet avantaji elde eder. Biiylime,
rekabet avantajiyla elde edilir. KOBI yoneticileri siirekli olarak kafalari-
min bir boliimiinde rekabet avantaji elde etmelerine imkan saglayacak
projeler tizerinde neler yapabileceklerini diisiinmek zorundadirlar.

Teknolojik yenilik ve buluglar, AR-GE laboratuarlarmin kurulmasina
baglidir. AR-GE kavramu esas olarak miihendislik yonelimli olmasina
kargilik artik bircok hizmet firmasi da biinyesinde AR-GE birimleri olus-
turmaya baglamuglardir. Arastirma ve gelistirmeye yatirim yapmak, uy-
gun teknolojik techizati satin almak ve yeterli sayida uzmani istihdam et-
mek demektir. Devlet, aragtirma kuruluglari ve AB AR-GE ¢alismalarint
destekleyen cesitli fonlara sahiptir. Biiyiime siirecinde bu fonlardan da
yararlanmak miimkiindiir.

Teknolojik yenilik, pazara orijinal yeni iiriinler sunulmasina neden olur.
Pazara daha 6nce hi¢ sunulmamug ticari mallarin sevk edilmesi piyasa-
da yeni bir talep dalgasi yaratir. Ancak yeni liriiniin her zaman orijinal
olmasi gerekmez. Pazar igin yeni olmayan bir Uiriin igine girismek de ig-
letme igin bir tiir yeni Giriin faaliyetidir. Her yeni {iriin belli bir oranda
kendi hedef kitlesini bulur. Firmalar bazen ABD ve Avrupa tilkelerinde
tiretilmekte olan bir irliniin iizerinde caligmalar yaparak bu iiriinii de-
gisik bir sekilde yeniden iiretirler ve piyasaya siirerler. Bu uygulamada
bir tiir teknolojik yeniliktir. Teknolojiyi kullanarak iiriiniin fiziki tasari-
minda sonsuz denebilecek dlciide degisiklikler yapma imkén1 vardir. AR-
GE miihendisleri iiriiniin tasariminda, renginde, sertliginde, tadinda,
ambalajinda kiiciik degisiklikler yaparak her defasinda yeni iirtinler or-
taya ¢ikabilirler. S6z konusu yeni tiriinler, firmayr kiigiik vites artiglariy-

la biiyiitiir. Firma biiyiime stratejisinde birinci vitesten aniden beginci
vitese ¢tkmayi diisiiniiyorsa bu ¢ok saglikli bir diisiince degildir. Biiyii-
me merdiveni basamaklarinin birer birer cikilmasi isletmeciye yeni
planlar ve stratejiler icin diisiinme zamani sagar.

3.2.6. Globalleserek Biiyiime

Diinya 1990'li yillarda huzlt bir globallesme siireci igine girmistir. Global-
lesme siirecini hizlandiran tig faktor s6z konusudur: Birincisi, tiretim sii-
recinin diinya ile entegre olmasidir. Bu siirecte firmalar 6teden beri ken-
dilerinin yaptiklari baz isleri disarida bagka firmalara yaptirma iglemine
bagvurmaya baslamuglardir. Boylece asil giiclii olduklart konuya odaklan-
muglar ve biitiin gliclerini bu yonde yogunlastirmislardir. Baz1 igleri bas-
ka firmalara yaptirma islemi sadece iilke icinde degil, uluslar arasi are-
nada da gerceklesmeye baglamustir. Globallesmenin getirdigi bir diger so-
nug, lisans verme, lisans alma, lisansli ¢aligma egilimlerini artirmastydi.
Bunun yaninda, yerli firmalar artik uluslar arasi arenadaki biiyiik firma-
lara fason iiretim yapmaya baglamiglard:. Ulkemizde ozellikle tekstil fir-
malarinin bir ¢cogu fason tiretim politikastyla biiyiime gostermistir. Kiiglik
sirketlerin hala 6nemli bir bolimii %20-25'i fason iiretim yapan kuru-
luglardur. Kiigiik fason iiretici ile biiyiik iirettirici firma arasindaki iligkile-
rin saglikl bir sekilde gelismesi birgok kiiciik firmanin sonunda hizla bii-
yiimesi sonucunu dogurmustur. Kiiciik bir atolyede fason iiretim yapa-
rak ige baslayan girisimciler 5-10 yil gibi kisa bir siirede 400-500 kisi ca-
listiran biiytik kuruluglar haline gelmigler ve bu kez kendileri fason firma
caligtirmaya baglamuglardir. Yabanci biiyiik tekstil markalarmnin i¢ pazar-
daki biiytikliiklerinin yiizde 15-20'ye ulasmast bu firmalarin daha fazla
fason iiretimi yaptirmalarina neden olmaktadir.
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Globallesmeyi hizlandiran ikinci faktor, uluslar arasi ticaretin
oniindeki engellerin kalkmasi ve sermayenin iilkeler arasindaki
serbest dolastminin hizlanmasidir.(10) Bu trendle birlikte iilkeler-
de ozellestirme egilimleri artmug ve iilke igine sermaye akigi baglamugtir.
Sonugta bu gelismelerden belki biiyiik igletmeler daha fazla yararlanmis-
lardir, ama dolayh da olsa KOBI'lerin kalkinmasina da belli 6lgiide hizmet
etmistir. Glimriik tarifelerinin diigiiriilmesi, AB ile glimriik birligine giril-
mesi gibi uygulamalar KOBI'lerin gelismesinde belli bir ivme saglamugtir ve
saglamaya devam edecektir.

Globallesmeyi hizlandiran tiglincii faktor, teknolojik yeniliklerin hizlan-
masl, Internet ve kitle iletisim araglarinin gelismesiyle bilgilerin daha yay-
gin bir sekilde en {icra koselere kadar ulagtirilmasi, tiretim, pazarlama ve
yonetim bilgilerinin evrensellesmesidir. Eskiden biiyiik igletmelerin inhi-
sarinda olan bir ok bilgiye artik tiim KOBI'ler kiigiik bir ¢abayla erigebilir
hale gelmiglerdir. Bu gelismeler sonucta bir taraftan isletmelerin maliyet-
lerini diigtirmiig ve diger taraftan ise yeni piyasalari tanima ve bu piyasa-
lara girme imkanlarint ¢ogaltmugtir. Boylece rekabet ulusal diizeyden
uluslar arasi arenaya tasinmustir. Gok kiiciik firmalarin uluslar arasi are-
nada rekabete soyunan orta biiyiikliikteki firmalarin yaninda ¢ok fazla bir
sansi olamayacagl anlagilmaktadir. Artik Kiiciik firmalar birleserek
uluslar aras1 arenada rekabet edecek bir nis bulmak zorundadirlar.

Oniimiizdeki 10 yilda diinyada karmasik ve ¢ok uluslu bir rekabet olgu-
su ortaya ¢ikacaktir. KOBI'lerin bu rekabet siirecinde basarils ol-
malar1 "birleserek" disartya acilmalarina baghdir. Kapasitelerini
yiikseltemeyen, disariya agilamayan ortak tanitim, pazarlama ve marka
tiretme stratejileri gelistiremeyen veya belirli semsiyeler altinda toplan-
mayan KOBI'lerin yagama sanslar1 ¢ok sinirli olacak ve bu kuruluglar sa-
dece vilayet diizeyindeki yerel pazarlara hitap edebileceklerdir. Ortaya ¢1-

kan yeni kiiresellesme siirecinde, KOBI'lerin biiyiimeleri cok fazla he-
sap¢t olmadan, yabanci iilkelerdeki partnerleriyle uzun dénemli igbirli-
gi stratejileri geligtirmelerine baglidir. Miinferit satig baglantilar ve kisa
siireli miinferit baglantilar etkisizdir.

3.2.7. Thracat Yaparak Biiyiime

ihracat yapmaya hazirlanan bir sirketin oncelikle gerekli altyapiyr hazir-
lamas1 gerekir. Bunun igin firma sahiplerinin dig ticaret bilgisine sahip
olmalari ve belli 6lciide yabanct dil bilmeleri veya boyle birini istihdam
etmeleri gerekir. Thracata hazirlanan bir sirketin oncelikle dis ticaret tec-
riibesi olan ve Ingilizce bilen insanlara ihtiyaci vardir. KOBI yoneticisi bir
taraftan bu kadrolart olugturmaya ¢alismali ve diger taraftan da sektoriiy-
leilgili temel kavramlart 6grenmeye yonelik bir ¢aba icine girmelidir.

Thracat hazrlig cergevesinde yapilacak bir diger énemli ig, firmanm teknolo-
jisinin gozden gecirilmesidir. Thracat kapasitesi yaraulmasinda teknoloji
onemli bir paya sahiptir. Thracatgilar iiretim teknolojilerini uluslar arasi pi-
yasalarin isteklerine uygun hale getirmek zorundadurlar. Eski teknolojiye sa-
hip firmalar iiriinlerini daha cok yayerli piyasaya sunarlar veya kalite beklen-
tileri daha diisiik olan Afrika, Asya iilkeleriyle ihracat baglantist yaparlar. Th-
racat potansiyelini artirmada bir diger onemli faktor, paketleme ve ambalaj-
lama teknolojisidir. Thracat hazirlig yapan ve ihracat yontemiyle bityiimeyi
diisiinen bir firma yoneticisi teknoloji konusunda su ¢alismalari yapmalidur.

1. Diinyadaki firmalar ve iilke icindeki biiyiik firmalarla kargilastirildi-
ginda mevcut teknolojinin ne 6l¢iide yeni, verimli ve iiretken oldugu.

2. Ambalaj ve paketleme kalitesi.
3. Teknolojinin birim maliyetler Gizerindeki etkisi.
4. Teknolojinin kalite iizerindeki etkisi.
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5. Yeni teknoloji yatiriminin satiglarla kara doniistiiriilebilirligi.
6. Teknoloji transferi yapma konusunda mevcut insan kaynaklar
profilinin yeterliligi.

KOBI'ler genelde daha az karmagik goziiken teknolojiye ve basit iiretim
sistemlerine giivenme egilimi i¢indedirler. Bunun nedeni yeterince pro-
fesyonellesmemeleri ve karmasgik siirecleri profesyonellere biraktiklarin-
da nasil bir sonucla karsilasacaklarini tahmin edememeleri ve gizli bir
korku duymalaridir. Bu korkuyu besleyen bazi tecriibeleri de yagamig
olabilirler. Ancak sinir ¢izgisini gecme, bazi korkularin yenilmesi veya
asilmasiyla miimkiin olabilir.

3.2.8. Marka Yaratarak Bilyiime

Marka yaratarak biiyiime hedefini on plana ¢ikaran igletme sahipleri ve yo-
neticilerinin bunun igin 6nce okumalart ve bilgilenmeleri gerekir. Bundan
sonraki agamada bir danigmanlik sirketinden hizmet satin alinur. Marka ya-
ratma olgusunu KOBI igletmesinin kendi bagina ¢oziimlemesi imkansizdir.

3.2.9. Dagitim Ag1 Kurarak Biiyiime

Piyasadaki bazi biiyiik isletmelere bakildiginda ve gelisim tarihi incelen-
diginde, bu firmalarin dagitim kanallarini etkili bir sekilde kullanarak bii-
yiidiikleri goriiliir. Urtinii kaliteli bir sekilde pazara siirmek tek bagina ye-
terli degildir. KOBI eger giiclii bir dagitim sistemi kuramamugsa veya da-
gitim kanallarina hakim olamamigsa son hesapta karli olamayacaktir. Ye-
tersiz pazar payi firmayi biiylitmez. Devletin onemli tesvik desteklerine
ragmen bir ok KOBI, Istanbul veya biiyiik sehir metropollerinin digina
cikmayr diisiinmemektedir. Giinkii bir girisimcinin soyledigi gibi, "Ben
Yozgat'tan Kayseri'ye mal gonderemem. Ama Istanbul'dan Tiirkiye'nin en
ticra kogesine her zaman mal gonderebilirim." diisiincesi dagitim aginin
onemini vurgular. Nakliye, ulagtm imkanlari, ulastm masraflar1 bir
KOBI kurulusunun biiyiimesinde onemli bir faktordiir.

3.2.10. Pazari Genigleterek Biiyiime

Bir diger biiyiime stratejisi pazar1 genigletmedir. Pazari genisletme hem
cografi anlamda hem de tiiketici gruplari anlaminda olabilir. il bazinda-
ki pazari, bolgesel diizeyde, ve bolgesel diizeydeki pazari genis bolge ve-
ya tiim Tirkiye capinda, Tiirkiye capindaki pazari ise tim diinya capin-
da genisletmek soz konusu olabilir. Pazarin biiylimesi; reklam ve tani-
tim, ulagim, depolama, personel maliyetleriyle birlikte diistiniilmelidir.
Pazar genisleterek biiyiime, stratejik pazar arastirmalarina dayandiril-
malidir. KOBI'ler sadece iiriin kalitesine degil, firmadaki yonetim uygu-
lamalarinin kalitesine, miisterilere sunulan hizmetin kalitesine ve miig-
teri iligkilerine de 6nem vermelidirler. Pazar1 genisletme caligmalari;
katma degeri yiiksek tiriinler, kaliteli hizmet sunumu ve yenilik faktorii-
yle birlikte ele alinmalidir. Giinkii, pazart genisletme, sadece "mal gonder-
meyle" ilgili bir karar degildir. Pazar1 genigletme metrik bir hadise olarak da
goriillemez. Kiiciik ve orta olgekli firmalar, yiiksek hacimli satig yapabile-
cekleri "stratejik global bolgeleri" arastirip bulmaya calismalidirlar.

3.2.11. Pazarlama Gruplar1 Olusturarak Biiyiime

Kiiciik ve orta ol¢cekli isletmelerin en biiyiik handikab: yoresel
pazarlarin disina ¢ctkamamalar: ve ulusal diizeyde reklam yapa-
rak kendilerini tanitamamalaridir. Belirli dernekler altinda bir ara-
ya gelen KOBI'ler isterlerse ortak pazarlama gruplari olugturabilirler. Or-
tak pazarlama gruplart iiriinlerin daha genis bir alanda tanitilmasi im-
kanini saglar. Ancak boyle bir olusum meydana getirilebilmesi icin taraf-
larin kendi aralarinda belirli konularda mutabakatlari saglama gerekir:

1. Pazarlama grubunun kurulma amacinin agik ve net olarak belir-
lenmesi.
2. Pazarlama grubunun tiyelerinin ve rollerinin net olarak belirlenmesi.
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3. Pazarlama grubu iiyesi kadar s6z konusu iiyenin Giriiniin kalite-
sinin degerlendirilmesi ve standartlarinin ortaya konmasi.
4. Pazarlama grubunun hukuki yapisinin ortaya konmast.

3.2.12. Sermayeyi Artirarak Biiyiime

Kiiciik isletmelerin en 6nemli sorunu, finansman yetersizligidir. Kurulu bir
isi bilyiitme, baslangic sermayesinden ¢ok daha biiyiik maliyeti gerektire-
bilir. Sermayeyi artirarak biiyiime ya 6z kaynaklardan faydalamilarak veya fi-
nans kuruluglarinin enstriimanlarindan faydalanilarak gerceklestirilir. Bu
tiir enstriimanlart kullanma ¢ogu kez mali danigmanlik hizmetlerinden
yararlanilarak yapilir. KOBIi'lerin sermaye koyarak yeni yatirim yap-
malar1 biraz da devletin vergi uygulamalartyla yakindan ilgilidir.
Devletin vergi planlari, miitegebbisleri yatirim yapmaya veya islerini biiyiit-
meye 0zendirici nitelikte olmalidir. Bazen hiikiimetler bu yonde gecici sii-
reli agihmlar saglamaktadirlar. KOBI yoneticisi veya sahibi bu gibi durum-
larda firsatlart iyi degerlendiren bir yaklagim icinde bulunmalidir.(a)

Ancak mevcut uygulamada "finans sektoriiniin sagladigi finansal kay-
naklar KOBI'lerin gelismesi ve bilyiimesi icin yeterli degildir. KOBI'lerin
kullandiklar kredi, toplam kredi hacminin %4-5'"1 olup, maliyeti de yiik-
sektir."(11) Sermaye Piyasast Kurulu, bu amagla KOBI piyasasinin ku-
rulus, tegkilat, faaliyet, iiyelik, denetim ilke ve esaslarinin belirlenmesi-
ne yonelik "Borsa Dist Teskilatlanmis Menkul Kiymetler Piyasalarinin
Kurulug ve Galisma Esaslart Hakkinda Yonetmelik" ¢ikarma girisiminde
bulunmustur.

3.2.13. Yatirim Indirimleriyle Bilyiime

Yatirim indirimleri KOBI'lerin gelisme ve biiyiimesinde bagvurulabilecek
bir diger alternatiftir. 21.12.2000 tarihli "Kiigiik ve Orta Olcekli isletmelerin
Yatirimlarinda Devlet Yardimlart Hakkinda Karar" ile kiigiik ve orta 6lgekli
isletmelerin kalkinma plan ve programlarinda ongoriilen hedefler ile Avru-

pa Birligi normlarmna ve uluslararast anlagmalara uygun olarak destek-
lenmeleri, uluslararas: diizeyde rekabet edebilmeleri; tiretim, kalite ve hiz-
met standartlarini artirmalar ve istihdam yaratmalart hedeflenmistir. Bu
karar cercevesinde KOBI'lerin makine ve techizat harcamalart ile hammad-
de ve igletme malzemesi alimlarmin desteklenmesi amaciyla sanayi bakan-
i1 miistegarliginca KOBI tegvik belgesi diizenlenmeye baglanmugtir.

Tegvik belgesi alma sartlaru, ilgili sektorler ve bélgeler hakkinda Internet or-
taminda zengin bilgiler vardir. Burada vermek istedigimiz mesaj, kiigiik ve
orta biiylikliikteki isletme yoneticilerinin yatirim indirimiyle ilgili tegviklere
ait diizenlemeleri takip etmeleridir. Bugiin i¢in uygun olmayan sartlar, ye-
ni ¢tkan yonetmelik ve genelgelerle her an elverigli bir hale gelebilir.

3.2.14. Internet'ten Yararlanarak Biiyiime

Bilyiimede yararlanilabilecek bir diger enstriiman Internet'tir. Son yillar-
da ozellikle KOBI yoneticileri Internet'e 6nem vermeye, bu teknigi hem
tanittim hem de {iriinlerini pazarlama araci olarak gérmeye baglamiglar-
dir. Buradaki sorun Internet sayfalarinin iglevsel olmasi ve sik araliklar-
la giincellenmesidir. "ABD'deki igletmelerin %44'iiniin, iiriinlerini inter-
net iizerinden sattiklari ve Internet'i kullanan KOBI'lerin, kullanmayan-
lara oranla %46 daha hizli bitytidiigi bildirilmistir."(12) Kiigiik ve orta
olcekli isletmeler sadece iiretim-hizmet siireclerinde degil ayn1 zaman-
da iletigim teknolojilerinde de ¢agi yakalamak zorundadirlar. Inter-
net'ten yararlanmak basit bir web sayfas1 yapmak olarak goriil-
memeli, kurumun imajin olusturan ve albenisini artiran bir ta-
mitim ve pazarlama araa olarak degerlendirilmelidir. insanlar
magaza, ticarethane ve isyerlerinde ¢ok uzun boylu diisiinemezlerken
internet baginda cok daha uzun siirelerle diigiinebilmekte ve daha sag-
likli kararlar verdiklerine inanmaktadirlar.
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4. SONUC

Rekabet ve biiyiime, KOBI'lerin bir yasam sorunudur. Oniimiizdeki yil-
larda bu kitapta belirlenmis olan stratejileri sadece etkili olarak uygula-
yabilen firmalar ayakta kalacaktir. Rekabet stratejilerinin uygulanmasty-
la ilgili olarak toparlayici nitelikte olmak {izere is adamlarimiza su one-
rilerde bulunmak istiyoruz.

1. Sektoriiniize, faaliyet alaniniza ve durumun gerceklerine uygun
olarak bu kitapta belirlenen az sayida belirli stratejileri bir paket
program olarak siirekli bir bigimde takip ediniz ve uygulayiniz.

2. Sik strateji degisikligine gitmeyiniz.

3. Stratejilerde rakip ve miisterileri stirekli kollaymniz ve buna uygun
yapisal degisiklikleri hizla uygulamaya aliniz.

4. Tasarim, degisiklik, yaraticilik ve yenilik izerinde odaklaniniz.

5. Oz sermayenizi giiglendiriniz. Kazanglarinizi ev, araba, yat ve ben-
zeri verimsiz alanlara degil isletmenize yapiniz.

6. Kurumsallaginiz. Kayit digiliktan uzaklasip gerek kamu kurumla-
rt nezdinde ve gerekse miisteri ve tiiketicilerin goziinde saygin ve
giclii bir firma olmanin yollarint arastiriniz.

Rekabet ve biiylime birbirini hizlandiran iki olgudur. Firmalar bilyiidiik-
ce rekabet giicleri artar ve rekabet giicleri arttikca da daha fazla biiyiir-
ler. Bu iki olgunun akillica caligtiriimast gerekir. Hizli biiylime onemli
olciide risk almaktir. Asir1 tedbirli olma ise yok olmaya dogru giden bir
yolun baslangicidir.
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