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ILKSOZ

Bu kitapta; strateji, liderlik ve pazarlamanin ne oldugunu ve aile sirketlerinin
saglikli ve stirdiiriilebilir biiyiimesi i¢in bu {igliiniin tek hedefe yonelik nasil
odaklanacagini anlattim. Bu odaklanmanin aile sirketleri i¢in yasamsal oldugu
inancindayim. Boyle olmasinin nedenleri var.

[k neden “ailenin ihtiyaclar1” ile ilgili. Ik kurdugunuzda aile sirketiniz,
sizi ve esinizi idare edecek geliri temin etti ise mutlu olursunuz. Sonraki nesil-
lerde aile giderek kalabaliklasir. Eger ailenin biiylimesine paralel isiniz de
biiylimiiyorsa, her nesilde “kisi basina ciro” diisiiyor demektir. Pastanin kii-
ciilmesi aileye sikintilar getirebiliyor.

Ikinci neden “olgek” ile ilgili. Avrupa aile sirketlerinin bizim aile sirketle-
rimizden %80 daha fazla satis yaptiklarini ve %10 daha az insanla ¢alistiklarini
TAIDER ve European Family Business Barometer arastirmalarini kiyaslayarak
tahmin edebiliyoruz. (TAIDER, 2021; KPMG, 2019). AB pazarindaki rakiplerin
yarist biiylikliigiindeyiz ve kisi bast verimliligimiz diisiik. Esit biiyiikliikte
olmak Olgek ekonomisi agisindan gerekli. Olgek olmadan dis pazara acilim,
yenilik yapmak, yetkin insanlarla calismak gibi alanlarda sikintilar olabiliyor.

Uciincii neden “momentum” ile ilgili. “Kiigiik olunca risk de kiigiik”,
“Borcumuz yok, biiytimek i¢in yeni kaynak lazim, bor¢lanamayiz”, “Kiigiik
olsun, bizim olsun” ve benzer diisiincelerde olanlar zor giinlerden gecildigi
igin gogaliyor. Ancak igimizin “momentum” diye bir konusu vardir. Pedal
cevirmezseniz, bisiklet yavaslar ve diisersiniz. Bir sirketin mevcut durumunda
sabit kaldigini pek gormedim. Ya biiyiirsiiniiz ya kiictiliirsiiniiz. Biiyiimezse-
niz muhtemelen kiigiiliirsiiniiz. Baz1 rakipler ise islerini biiyiitiir, birim mali-
yetlerini diisiiriir ve erisimlerini artirirlar. Onlar biiyiidiik¢e siz yavas yavas
dezavantajli hale gelirsiniz.

Dordiincii neden sizin aynaniz olan “calisanlar” ile ilgili. Siz geride du-
rursaniz ¢alisanlariniz daha da geride dururlar, ay sonunda maasa oynarlar.
Isyerinde siirekli aymi seyler yapilmaya baslar. Yeniliklere karsi atalet artar.
Motivasyon diiger. Iyiler gider. Sirket “vasat” insanlar toplulugu haline gelir.
Vasat insanlar ile vasat sonuglar alirstiz. Ama rakipler yerinde saymaz. Bazi-
lar1 vasata oynamaz ve saldirirlar.



Saldiranlar avcy, siz av olursunuz. Cok giivendiginiz {iriinlerde, giiglii ol-
dugunuzu diislindiigiiniiz pazarlarda vurulmaya baslayinca “geri doniisii
olmayan nokta” gecilebilir. Kiiciik kalarak daha fazla risk aliyor olabilirsiniz.

Besinci neden “yapabiliyorken yapmak” ile ilgili. Sirketlerimizi risk alip,
diin gordiigiimiiz bir firsata yonelik kurmustuk. Cok calisip bir yerlere getir-
mistik. Eski firsatlar hem kiigiilityor hem de ¢ok kalabaliklasiyor. Bir 6rnek
olsun diye sOylityorum; uzaktan ¢alisma bu kadar artarken hala sirketlere
otobiisle personel servisi benzeri bir iste 1srar ediyorsaniz, bu yaklagim sizi
zorlayabilir. Konfor alaninizin disinda da olsa yeni gelisen alanlara bakmalisi-
niz. Diinyada bunca degisim olurken yerinizde durmakta 1srar etmek, muh-
temelen yeni diinyadan kopmaya yol agar. Bugiin isinizin saglig1 yerindeyken
degisim miimkiindiir. Ama yerinizde sayip “zayifladiktan” sonra degismek
muhtemelen ¢ok zor olacaktir. Darwin gayet giizel anlatiyor. Sartlar degisince
daha iyi uyum saglayan ayakta kalir, uyum saglamada geciken yok olur. Dik-
kat edin, yeni diinyanin disinda kalmaymn. Heniiz zaman varken konfor alani-
nizdan ¢ikin.

Saglikli ve siirdiiriilebilir biiylime tarafi ise bagka bilinmezlikler ile dolu-
dur. Sirketinizi nesiller boyu saglikli olarak nasil biiytitebilirsiniz? Diinya devi
markalar ile nasil rekabet edebilirsiniz? Dis pazarlarda nasil tutunup serpilebi-
lirsiniz? Taseron olmaktan cikip nasil bir “Global Marka”, nasil bir “Gizli
Sampiyon” olabilirsiniz? Bunlarin hi¢biri kendiliginden olacak kolay isler de-
gildir. Sirketlerimizin bazilarinin biiylimeden uzak durmalarinin nedeni de
bunlar1 nasil yapacaklarini netlestirememeleridir.

Nasreddin Hoca zifiri karanlik bir gece eve giderken kiiciik bir seyin
diismesine benzer bir ses duymus ama umursamamis. Evin kapisina gelince
elini cebine atmis. “Eyvah, anahtar yok”, tabi neyi diisiirdiigiinii anlamus.
Sokak lambas! yanan kapinin dniinde aranmaya baslamis. Oradan gegen kom-
sulardan biri “Hocam ne ariyorsun?” diye sorunca, “Anahtar1 disiirdiim de
onu artyorum” diye cevap vermis. Komsu “Nerede diisiirdiin, sdyle de bera-
ber arayalim” deyince uzakta diisiirdiigii yeri eliyle gostermis. “Orada diistir-
diiysen, neden burada ariyorsun?” diye komsu sorunca “Orasi karanlik, onun
i¢in burada arryorum” demis. Bu kitap, anahtarin oldugu yeri biraz olsun ay-
dinlatacak bir kibrit alevi olsun diye yazild1.

Strateji, liderlik ve pazarlamanin ne oldugu ve bu {igliiniin nasil odaga
yoneltilecegi konusunda okuduklarimi, gordiiklerimi, uyguladiklarimi ve
calistigini bildiklerimi bu kitapta bir araya getirdim. Tekrar tekrar vurgulaya-
cagim “Odaklanma” ¢ok basit ancak ¢ok énemli bir prensiptir.

Tiifek ile ates ederken, goz-gez-arpacig: iist iiste cakistirmaniz gerekir.
Bagka tiirlii hedefi vuramazsinz. Tiifegin bircok baska parcasi da vardir ama
hedefi vurmak hepsinden once, “goz-gez-arpaciktan” geger. Sirketin basari-
sinda da etkili olan bir¢ok konu vardir. Ancak bunlarin higbirisi; strateji, lider-



lik ve pazarlamanin {iist iiste ayn1 hedefte cakistirilmasi kadar 6nemli degildir.
Bu {iiglii tek bir noktaya odaklanmazsa, hedefi vuramazsiniz. Aile isletmenizi
de nesiller boyu biiyiiyen bir rotaya sokmak istiyorsamiz “Strateji-Liderlik-
Pazarlama” tigliisiinii biitiinsel yonetip, tek bir hedefe dogrultmahisiniz. Tabi
sartlar degistikce bu tglityli de siirekli giincellemelisiniz. Riizgar artiyorsa
riizgar tarafina dogru nisan alirsiniz. Ucaga ates edecekseniz, Su an oldugu
yerin ilerisini hedeflersiniz.

Bu noktaya kadar biiytimenin isiniz ve aileniz i¢in éneminden soz ettim.
Bir diger konuda iilkeye karsi sorumluluktur. Cok belal1 bir cografyada yasi-
yoruz. Etrafta mikrop ¢ok. Karn1 doymayana mikrop ¢ok cabuk bulagir. Igsiz
insanin kafasi karisir. Karni tok insan isine bakar. TUIK verileri 4,3 milyon
igsiz oldugunu gosteriyor. Is bulmaktan umut kesmisler ve calismaya hazir
olup su an is aramayanlar ile bu rakam 10 milyona yaklasiyor. Memleketimiz-
de on milyon problem var. Tiirkiye’nin saglikli olabilmesi ekonomik olarak
glclii olmaktan geciyor. Sirketlerimizin yiizde doksani aile isletmeleri oldu-
guna gore, bu biiyiimenin gelmesi gereken yerde belli. Tiirkiye size bugiine
kadar ¢ok seyler verdi. Eger “Kiigiik olsun bizim olsun” derseniz, bende size
“Sirketin ne kadar sizin, ne kadar1 Tiirkiye'nin?” diye sormak isterim. Aile
isletmelerinin biiylimesi Tiirkiye i¢in 6nemli. Bazen birilerinin adim atmasi
gerekir. Bakin Nazim Hikmet size ne diyor:

Sen yanmazsan,

Ben yanmazsam,

Biz yanmazsak,

Nasil ¢ikar karanliklar aydinliga?

Hem sirketiniz, hem Aileniz, hem de tilkemiz igin sizi bu yola davet
ederken, ”Biiyiik Diisiinmek Zamani”nin, saglikli ve siirdiiriilebilir biiyiime-
nizde yol arkadasimiz olmasini diliyorum.



