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Onceki yazilarimda belirttigim gibi krizin bes evresinden ictinctsind
tamamlamak Uzereyiz. Uclincll evre hasar tespiti ve soniimlenme
ile ilgiliydi. Her ne kadar ikinci dalgadan bahsetmek mumkunse de
bilim adamlari bu tuhaf hatta mutant diyehilecegimiz virlsle basa
cikabilmenin yollari konusunda ilerlediler. Artik bazi ilaclar ve asl ca-
lismalarinin da sonuglarinin alinacagini éngérebiliyoruz. En 6nemlisi
kamuoyu bu konuda bilinclendi. Ozellikle 8lim oranlari bariz bir se-
kilde azaldi. Ancak hala tedbirli olunmasi ve virtisin tekrar bir atak
yapmasina karsi duyarl olmak gerekiyor.

Bu tehlikeler dérdinct evre dedigimiz yeniden yapilanma ddnemi-
ne girdigimiz gercegini degistirmiyor. Dérdinct evrede gerceklese-
cek olan yeniden yapilanma, “Bundan sonra ne olacak, nasil bir degi-
sim bizi bekliyor?” sorularinin cevaplanmaslyla baslyor.

StratejiCo’nun ERA Arastirma ile, basta da Dinya Gazetesi ile, yapti-
g1 bes arastirma bu konunun ipuclarini bize veriyor. is diinyasi icin bu
ipuclarindan kuskusuz en énemlisi, hayatimizda nelerin kalici bir se-
kilde degisecegi. Bunlardan bazilari is modellerimizi, operasyonel si-
reclerimizi degistirmemize yol acacaksa, bizim de yapilandirmamizi
gbzden gecirmemiz ve yeni doneme ayak uydurmamiz gerekecek.

Bu degisimlerin bazilari zaten bir stredir tartisilan ama zamanla-
masl konusunda emin olamadigimiz konulardi. Ornedin dijitallesme,
uzaktan calisma, cevik projelerle yénetim, gevre ve sosyal duyarlilik
gibi. Her ne kadar bu konular giindemimizde ver alsa da ana akim
yonetim oncelikleri haline gelemiyordu. Teknolojik ve teorik olarak
hazir oldugumuz bu konular artik ana akim haline gelecek. Bir ko-
nunun ana akim haline gelmesi icin verimliligi artirmasi, rekabet
avantajl saglamasl ve/veya itibari artirmasi gerekir. Tim bu gelis-
meler Gzellikle teknolojik yeniliklerden beslenirdi. Simdi ise bunlarin
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disinda cok 6nemli bir yaratici yikim faktorinln ortaya cikacagini
dngoriyoruz. Bahsettigim arastirmalar ve yurt disinda yapilan ben-
zeri calismalar tuketici davranislarinda meydana gelecek Gnemli
degisimlere isaret ediyor. Tketiciler nihai karar verici olarak tercih
ve davranislarini degistirdiklerinde dogal olarak tim deger zinciri
etkilenir. 1950’lerde otomoabil ve ev esyalari, 1960'larda elektronik,
1970'lerde tlketici haklari, 1980'lerde bilgisayarlar, 1990’larda inter-
net, 2000'lerde kisisel iletisim araclari ve yeni jenerasyonlarin bun-
dan etkilenen davranis degisiklikleri, bu etkilenmelerin érnekleridir.

Bugln ise pandemi ile birlikte yeni davranis dedisiklerinin is model-
lerimizi, dolayisiyla operasyonel modellerimizi degistirecegdi acik. Bu
yeni trendlerin ne kadar kalici olacagini zaman gosterecek ama kay-
bolmayacak olanlari sayarsak;

» Kisa vadede, hijyen ve harcama - tasarruf aliskanliklar

» Orta vadede, sosyal haklar, cevre bilinci ve yasam tarzi

» Uzun soluklu bir strecte ise minimalizm, gaye odaklilik ve anlam
arayisi gibi trendlerin gelismesini bekleyebiliriz.

Bunlar ne anlama gelecek? Kisa vadede hijyen ¢zellikle yeni kusak-
larin belleklerine dylesine isleyecek ki hijyenik olmayan herhangi bir
drdn ve hizmetin yanina bile yaklasmayacaklar. Bu durumda hijye-
nin standardi regulatorler tarafindan denetleyecedi gibi firmalarin
son dagitim zincirlerinden en sondaki tedarik zincirlerine kadar sifir
hata ile Gretim yapmalari gerekecek. Bunun 6zellikle gida ve kimya
firmalari Uzerindeki etkileri belirgin olacak. Hijyen konusunda acik
veren firmalar sadece regllatérler tarafindan degil, sosyal medya
araciligr ile denetlenecek. Bugiin bile sikayet.com, Gida Dedektifi gibi



siteler oldukca etkili olabiliyor. Yarin bunlar cesitli yontemlerle gor-
mezden gelmek veya susturmak stz konusu olamayacak. Bu alanlar
yeni itibar yonetiminin en 6nemli konulari haline gelecek. Bunlara
cevre ve sosyal haklarin zamanla eklendigini ddstnan.

Tabii bu durumda lobilerin su anda Ulkemizdeki gibi endustri savu-
nucu sivil toplum gérintmla yart resmi kuruluslar tarafindan savu-
nulmasi dustndlemeyecek bile. Fiyatlar konusunda oldudu gibi bu
konularda da ortak hareketler yasadisi olacak.

Deger zincirinde bu konularda uyum gostermeyen ve sifir hata ile
calismayan firmalar cok zor duruma dusecek. Marketlerin tasidiklar
markalarla ilgili garanti vermek zorunda kaldiklarini ve markalarin
da ayni garantiyi tiketiciye vermek zorunda olduklar bir dinyaya
dogru gidiyoruz. Tabii ki bu hemen olmayacak, ama sonunda olacak.
Bunun icin yaslari 9-12 arasi cocuklar ve anneleri ile konusun. Onlara
itiraz etmek, bana itiraz etmek kadar kolay olmayacaktir. Bastan
uyarayim, anne terliklerinin acisi unutulmaz.

Arkadasim clan, A101'in satin almadan sorumlu genel muddr yar-
dimcisi firmalarla pazarlik ederken “Bakin, ben annemi temsil edi-
yorum...” diye pazarliklari actigini bana anlatmisti. Simdi fiyat ve
kalitenin yani sira, cocuklari icin de pazarlik edecegi cok sey olacak.
Bunlarin maliyeti de markalardan cikacak. Cinkd musterinin fiyat
duyarliligi da artacak. Demek ki reklam ve tanitim butcelerimiz bu-
ralara yonelik harcanacak. Ya davalar? Herhalde bu konuda bilgili ve
ilgili avukatlar isin pesini birakmayacak. Onlar icin de ekmek parasi.
TUm bu gelismelere tabii ki teknoloji firmalar birtakim ¢ézdmler su-
nacak. Tamamen hijyen ve insansiz fabrikalar, kapall tedarik zincir-
leri, saglikli hijyen teknalojileri alacak basini gidecek.

Basit bir drnekle bu konuyu sonlandirmak istiyorum. Uretimin niren-
gi noktasl otomotiv sanayidir. Otomobilleri elektrikli hale getirmek
icin inanilmaz bir savas strtyor. Uretimde kullanilan ve otomohille-
rimizde yer alan saglda ve cevreye zararli maddelerden vazgectim.
Yeni kusaklar otonom ve paylasilan araclarda sifir virls ve temiz-
lenmis hava istemeyecekler mi? Ulkemizde kac tane havalandirma
parcalari dreten firma var ve bunu bugtnku fiyatlarla Uretebilecek-
ler mi? Elektrikli arabada bile kar marjlarinin olmadigindan sikayet
ediyor Ureticiler. Ya yarin?

Anlattiklarim size ¢ok Gtopik geliyor belki, ama temel degisimlerin
olacagindan emin olun. Clnkd siz yapmazsaniz rakibiniz yapacak ve
musteri onu tercih edecek. Demek ki yaratici yikim bu defa tiiketi-
ciler tarafindan tetiklenecek.

Simdi belki neden yeniden yapilandirma dedigimi anlamissinizdir.
Klgulk bayuk her krizin arkasindan bu dénem gelir. Krizden ders ¢i-
karmayan ve yeniden yapillanmayan her kurum yeniden ayni krizle
karsi karsiya kalir ve eninde sonunda bedelini hayatiyla 6der. Bunun
saylisiz 6rnekleri mevcut.

Bu konuda icinde bulundugumuz evrede ne yapmamiz lazim, yine
bes adim yontemimize donelim:

by StratejiCo.

Gayesiz sirket anlamsiz isler yapar. Bir kurumun vizyonu, o
kurumun nereye varmak icin yola ciktigi ise, niye yola ciktigi
da gayesini olusturur. Gaye bir kurumun en temel sorusudur.
Gaye bir sirketin kurulus nedenini olusturur. Buna en kolay
Klise cevap para kazanmak icindir. Ama bugun hala basarili
sirketlerin tarihlerine baktiginizda ¢ok azinin sirf para kazan-
mak icin kuruldugunu anlarsiniz. Para baslarken girdi, sonra hir
ciktidir. Dolayisiyla gaye ile kastedilen para kazanmak degildir.
“Sirket niye vardwr?” sorusunun cevabini su sorularda ara-
mak daha dogru olur: Kimin, hangi ihtiyacini karsilamak Gzere
kurulmustur? Nasil bir katma deger yaratmaktadir? Yatirnm-
cilari temettd disinda neden yatinm yapmaktadirlar? Calisan-
lar bu sirkette para almak disinda, ne icin calismaktadirlar?
Kisacasi bir sirketin gayesi paydaslarinin sirketle olan iliskisini
anlamlandirir. Eger bir sirketin gayesi net degilse islerinde
ve iliskilerinde tutarh ve istikrarli davranislar gdstermez.
Odaklanma gucligu ceker. Bu durumda yatirmcilar sirketin
istikrarini sorgular, calisanlar tutarli bir ydnetim olmadigindan
sikayet eder, musterilerin beklentileri yénetilemez ve memnu-
niyetsizlik baslar. Kisa bir sire sonra calisanlar yaptiklar isin
anlamini sorgular. Tayfa bir kere sorgulamaya basladi mi isyan
yakindir. Bircogumuz girdigimiz bir magazada calisana deger
verilip verilmedigini anlayabilir. Ayni sekilde calisanin isine
deger verip vermedigini, gosterdigi 6zenden anlayabiliriz. Bu
deger vermeme buyuk 6lctde yaptigr isi anlamli bulup bulma-
digr ile ilgilidir. Gayesine inandigi bir kurumda, yaptigi isi an-
lamli bulan calisanlar harikalar yaratir.

Uzgorii, kaptanin yiik sahipleri ve yolcularla yaptigi anlas-
madir. Cok az insan sonu bilinmeyen bir yolculuga ¢ikmak is-
ter. Kaptana yetki, sizin istediginizi distndigu yere gotlrecedi
icin degil, sizin istediginiz yere gdturecedi icin verilir. ispanya
kralicesi Isabella, Kristof Kolomb'a yetkiyi ve parayr yeni din-
yalar kesfetsin diye degil, doguya giden gemilerin karsilastigi
risklerden kacinarak Hindistan'a gidecegi icin vermisti. Ciktigi
yeri Hindistan saydidi icin de verli halka Hintli anlamina ge-
len “Indian” demislerdi. Kristof Kolomb’un uzgdérisd dinyanin
yuvarlak olduguna bilimi kanit gostererek inanmasiydi. Vikin-
glerin efsanevi lideri Ragnar ise Amerika'ya gitme vizyonuna,
rlyasina giren tanrilari sahit gostermis ve kabile samanini da
buna ortak etmisti.

Sonunda bir uzgortinin uz olmasl icin uzun vadeli olmasi yet-
mez. Daha 6nce yaplimamis, farkli ama bir temele dayanmasi
gerekir. Farkli olmayan uzgori dedil, teslimat noktasidir. Te-
meli olmayan ise hayaldir. Cok 6zel durumlarda istikrarl ha-
yal hakikat olur. Genellikle sarkilarda (Gaye Su Akyol'un klibini
izlemenizi tavsiye ederim). Kaptan bu temel ve farklilik vaadi
ile yuk sahipleri, yolcular ve tayfalarla anlasma yapar. Kapta-
nin basarisi yoldaki engellere ragmen baska gemilerden daha
farkli ve iyi bir sekilde sonuca ulasmasidir. Bircok sefer vizyoner
yoneticilerin karsilastiklari zorluklar karsisinda “Ben vizyonu ve
stratejiyi kurdum, gerisi operasyoncularin isi.” deyip ilk durakta
gemiden indiklerine sahit oldum. O gemiler hicbir zaman vaat



edilen topraklara varamadi. Yeni operasyonel kaptan kendi
hayalini gerceklestirip en yakin limanda mallari indirdi. Koca
koca sirketler bu ylzden cicelesti gitti. Uzgori bu anlamda bir
heyecandir, meydan okumadir. Bu sadece liderlik degil kahra-
manlik ister. Tayfaya da yolculara da yatirimcilara da heyecan
katan budur. Yeni donemde bu heyecani paylasan ekipler ve
yatirimcilar karli ¢ikacaklardir.

Ongéri sorumlulugunuzdur. Kurumunu ve takimini gelecege
hazirlamayan yénetici; lider degil, idarecidir. Bu sorumlulugun
yerine getirilmesi icin savas veren her kademedeki kisi ise ¢I-
ban basi degil, kahramandir. Kahramanlar bir olayl 6ngorip
inisiyatif kullanan ve harekete gecenlerdir. Bu donemde her
kurumda bu kahramanlara ihtiyacimiz var. Bunlarin sayisi ne
kadar artarsa statUkocularin sayisi ve etkisi o kadar azalir. Bu
is klasik IK cikar isi degil, gercek liderlerin isidir. isinizde iz birak-
mak istiyorsaniz 0ngoru ile baslaymn. Yaniimaktan korkmayin.
Herkes yanilir. Onemli olan dgrenmek ve denemekten vazgec-
memektir.

icgbrii rekabettir. icgdri nedense uzun sire sadece FMCG
sektdrindn isi gibi algilandi. Sonra otomotiv ve diger tiketici
odakli sirketler tarafindan benimsendi. Ama hala B2B sektor-
lerde pek ragbet gérmez. Belki de bu sektérler birebir muste-
rilerle gérastukleri icin onlart daha iyi tanirlar. Ama icgora bir
tanima bilme isi degildir. icgori bir veri isi de degildir. Ozellikle
bir veri hamlesiyle baslayan ve icgdri sagladiklarini iddia eden
teknoloji sektérd uzun suredir bu alanda sag ¢ikaran yilan yagi
sattiklarinin farkinda degiller. Ben hendiz bir veri yatirmi yapip
da saci cikani gérmedim. Belki bu konularin en itibarli uzman-
lari Ugur Ozmen, Arda Baskan, Elif Yildinm gibileri biliyordur
diye onlara sordum, onlar da gérmemisler. Ama bu aletleri sa-
tanlara sordugumda iyi gelmedigi sey yok. Findik hile yarisa-
maz yani o derece.

Kizginligim belli oluyor, ctinkl icgdrii gibi rekabet aracini; kiime,
korelasyon ve regresyon yapabilme yeteneksizligine indirge-
yen, bu konuda inanilmaz bltce ve zaman harcayip kus cika-
ran teknoloji sektord simdi de yalanci Al cozUmleriyle aynisini
yapiyor. Peki icgort neden bu dénemde cok énemli? Neden ile
sonuc¢ arasinda atlanmamasi gereken cok énemli bir para-
metre vardir: miinasebet. Bugunku Turkceyle bu kelime iligki
olarak cevrilse de aslinda hem iliski hem de ilgiyi kapsayan bir
kelimedir. Bir sey, dider bir seyle birlikte davraniyorsa aralarin-
da bir iliski oldugunu distnariz. Halbuki bu iki sey birbiriyle
alakasliz olabilir. Bu birlikte davranis, bir U¢clncl seyden dolayi
ortaya cikabilir. Ornegin, Ahmet ve Mehmet Ayse'yi seviyor ola-
bilir. Ama ikisi de birbirini tanimiyordur. ikisi de Ayse'yi gérmek
icin ayni saatlerde okula gidip kapinin éntnde bekliyor olabilir,
Bunu uzaktan gozleyen biri Ahmet ile Mehmet arasinda bir
iliski oldugunu éne slrebilir. Ama yoktur. Bu durum bu tir ve-
rilerinn analizinde sikca cikan hatalardan sadece birisidir. icgo-
rinan bir faydasi bu tar iliskileri anlamaktir. Yani Ahmet'e gidip
sorarsaniz Mehmet'i tanimadigi ortaya cikar. Tahii sorduktan
sonra tanimaya kalkarsa sorun cikabilir. icgérii ayrica neden
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hem Ahmet'in hem Mehmet'in Ayse'yi sevdiklerini ve Ayse'nin
tercihinin ne olacagini anlamanizi saglar. Bu bilgiyle ne yapar-
siniz bilmem, ama en azindan belki birine yardiminiz dokunur.

Saka bir tarafa, bu 6rnekte oldugu gibi tlketicinin neden bir
davranista bulundugunu ve hangi minasebetle bunu yaptigini
anlamaniz, davranisi anlamaniz acisindan son derece onemli-
dir. Bazen bu munasebeti kisinin kendisi de bilincli kurmaya-
bilir. Yani elma almasinin nedenini cani cektigi icin diye tarif
edebilir, ama gergekte caninin ¢ekmesi ile alma arasindaki
munasebet sekerinin dusmesi, kokusunun tetiklemesi, vicu-
dunun vitamine ihtivac duymasi olabilir. iste gercek icgori
arastirmacilar, bu denklemi dogru kurup rekabetten 6nce
munasebetli Urlnler veya mesajlar hazirlayanlardir. Pandemi
sonrasi donemde rekabet edebilmek icin tiiketicinin dedisen
icgdrilerini iyi anlayin.

Strateji sizsiniz. Kiiltlir sizi yiyecektir. Peter Drucker’in
meshur lafl “KUltlr stratejiyi kahvalti niyetine yer.” dogru fakat
yetersizdir. Sirketin stratejisinin ete kemige burtinmus hali li-
derdir. EGer bir aile sirketi ise ve patron tarafindan yonetiliyor-
sa muhtemelen kimseye hesap vermeyecegi icin stratejisi ya
yoktur ya da kafasindadir. Zaman zaman stratejiler yapan aile
sirketi patronlari gérdim. isler ilk zora girdiginde sirket kil-
tarana suclarlar, bunun Turkce meali “Ben soylUyorum, onlar
yapmiyor."dur. Ayni sekilde profesyonel yonetimle calisan aile
sirketleri gérddm. Profesyonellerin sunduklar stratejileri kisa
bir stire sonra bir kenara atip sonrada cesitli suclamalarla isten
cikarttilar. Bunun meali “Kimse bizim sirketimize bizim kadar
sahip ¢ikamaz."dir. Cok kot yonetilen kurumsal sirketler gor-
dum, yoneticileri yillarca gorevde kaldi, ta ki is madelleri coktp
para kazanamayana kadar. Bu da “Paray! kazandirdigin slrece
ne yaptigin beni ilgilendirmez.” demektir.

Cok iyi yonetilen sirketler gordim ne stratejiden ne de kil-
tlrden bahsediliyordu. Buyik cogunlugunun duvarlarinda viz-
yon-misyon-degerler diye komik afisler yoktu. insanlar islerini
seviyorlar ve birbirlerine guveniyorlardi. Tabii ki kavga gurdltd
oluyordu, ama isin nasil yapilacag ile ilgili. Patron ya da CEO
geldiginde ortalidr bir korku kaplamiyordu. Krizler saklanmaya
calisiimiyordu. Kdltar bayle bir seydir. Cok ortalarda ise birile-
rini yemeyi dustndyordur. En sevdigi yiyecek ise profesyonel
yoneticilerdir. CUnku strateji sizsiniz. Siz siz olun, sakin strateji
yapmayin. Yaparsaniz da kimseye sdylemeyin. Kdltlr ortada
g6zukmuyorsa isler yolunda demektir. Ama yeni bir strateji
veya degisimi donistm laflarini duydugunda aninda ortaya
cikar ve sinsice arkadan saldirir. Bu durumda ne yapmaliyiz?
Yeni bir dénem basliyor, pandemi sonrasi kurumunuzu yeniden
yapilandirmak istiyorsunuz. Her iyi profesyonel gibi yeni bir is
modeli-strateji-operasyonel model olusturmayi dustnuyorsu-
nuz. Uz-On-i¢ gérd calismalariniz hazir. Hatta bunlari katilimci
yontemlerle yaptiniz. Yola cikacaksiniz. inanin bir kurumsal
kultdr elcisi olarak size samimi tek bir tavsiyem olur. Kiiltird
once siz yiyeceksiniz. Hem de g6zinUn yasina bakmadan. Bu-
glne kadar 100'Un Uzerinde degisim projesine katildim, aksini
gérmedim. Alternatif tabii ki tamamen ortama uymak. Yete-



rince yumusak ve bukalemun gibi kamuflaj sanati ustasiysa-
niz bir ihtimal 2-3 yil kalirsiniz, geride hichir iz birakmadan.
Peki kultdrd yiyebilenlere érnek mi istiyorsunuz? Bildiklerimi
yasadiklarimi anlatayim. Akin Ong6r, Burhan Karacam, Aydin
Dogan, Temel Atay, Aclan Acar, Tayfun Beyazit, Erhan Bostan,
Sevket Basev, Demirhan Sener. Tabii bu 6rnekler sadece ca-
listiklarim. Ortak Ozellikleri ne? Kiiltiir onlari yemeden onlar
kiiltlird yedi.

Bir kilturel dénustm projesini tek basina gerceklestirmek im-
kansiza yakindir. Yapilabilseydi Mao Cinde basarirdi. Olmadi, so-
nunda da kltdr tahtina oturdu. Bir kllttrel déndstmin yeni is
modeli ve operasyonel model degisimiyle birlikte olmasi lazim.
Bakin, yukaridaki basarili insanlarin hepsi bunu yapmuslardir.
Bu degisimi ve yeniden yapilandirmayi yaparken engelleri ga-
yet kararli ve cesaretle degistirmeniz lazim. En kritik gérevdeki
insanlarin bile vazgecilmez olmadiklarinin anlasiimasi ve orga-
nizasyonun icindeki insanlardan daha buyuk bir sey oldugunun
net olarak anlasiimasi gerekir. Bunu ne diktatorce ne zalimce
yapmaniz gerekir. DUrdst ve samimi olun. Mutlaka tim hakla-
rini fazlasiyla verin. Ama gozlerinin icine bakarak ve yuz yize
yapin. Sakin iK'cinizi cagirip liste vermeyin. Bakin ki unutma-
yin. Bu sizin hayatinizda karsilasacaginiz en zor ve can aciticl
anlardan biridir. Bu insanlari isinden etmenizin amaci kuru-
mu basarlya ulastirmak. Bu aci sizi kamcilayacak ve gayenizi
unutmamanizi saglayacak. Kiltiir bdyle medeni cesaretten
korkar ve hayatini idame ettirecek ortam bulamaz. Yoksa
Covid-19 gibidir aninda hortlar. Sakin yarali birakmayin. Patron
bile caresiz kalsin.

Finali biraz acimasiz bulabilirsiniz. Ama gercek degisimler boyledir.
Atatlrk, padisah ve ailesine halifeligi biraksaydi tlkeyi yeniden yapi-
landirabilecek miydi?

Artik dordinct evreye geldik, geriye bakma zamani degil. Gaza ba-
sin, yelkenlerinizi acin. En 6nemlisi gayenizi hep aklinizda, yreginiz-
de tutun. Unutmayin, gayesi olmayan yelkenciyi hichir riizgar yerine
ulastirmaz.

Bu donem krizin normal gidisatinda son evresidir. Umarim besinci
evreye gerek kalmaz. Besinci evre yeniden guc ve taht kavgalarinin
ortaya ciktigr kotd bir dénemdir. Ulkemizin bu asamayi atlatacak
basiretli lider ve kahramanlarinin olduguna inanmak istiyorum.

Hepinize kolay gelsin, Vira Bismillah!

STRATEJICO.



