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Onceki yazilarimda belirtti§im gibi krizin bes evresinden iigiinciisiinii tamamlamak iizereyiz. Ugiincii evre hasar tespiti ve
soniimlenme ile ilgiliydi. Her ne kadar ikinci dalgadan bahsetmek miimkiinse de bilim adamlari bu tuhaf hatta mutant
diyebilecegimiz viriisle basa ¢ikabilmenin yollari konusunda ilerlediler. Artik bazi ilaglar ve asi calismalarinin da
sonuglarinin alinacagini 6ngorebiliyoruz. En 6nemlisi kamuoyu bu konuda bilinglendi. Ozellikle 6liim oranlari bariz bir
sekilde azaldi. Ancak hala tedbirli olunmasi ve viriisiin tekrar bir atak yapmasina karsi duyarl olmak gerekiyor.

Bu tehlikeler dordiincii evre dedigimiz yeniden yapilanma donemine girdi§imiz gercegini degistirmiyor. Dordiincii evrede
gerceklesecek olan yeniden yapilanma, “Bundan sonra ne olacak, nasil bir degisim bizi bekliyor?” sorularinin cevaplanmasiyla
basliyor.

StratejiCo.'nun [ERA Arastirma] ile, basta da Diinya Gazetesi ile, yaptigi bes arastirma bu konunun ipuglarini bize veriyor. Is
diinyasi i¢in bu ipuglarindan kuskusuz en 6nemlisi, hayatimizda nelerin kalici bir sekilde degisecegi. Bunlardan bazilari is
modellerimizi, operasyonel siirecglerimizi degistirmemize yol agacaksa, bizim de yapilandirmamizi gozden gegirmemiz ve yeni
doneme ayak uydurmamiz gerekecek.

Bu degisimlerin bazilari zaten bir siiredir tartisilan ama zamanlamasi konusunda emin olamadi§imiz konulardi. Ornegin
dijitallesme, uzaktan galisma, gevik projelerle yonetim, gevre ve sosyal duyarlilik gibi. Her ne kadar bu konular giindemimizde yer
alsa da ana akim yonetim dncelikleri haline gelemiyordu. Teknolojik ve teorik olarak hazir oldugumuz bu konular artik ana akim
haline gelecek. Bir konunun ana akim haline gelmesi icin verimliligi artirmasi, rekabet avantaji saglamasi ve/veya itibari artirmasi
gerekir. Tim bu gelismeler 6zellikle teknolojik yeniliklerden beslenirdi. Simdi ise bunlarin disinda gok 6nemli bir yaratici yikim
faktoriiniin ortaya ¢ikacagini ongoriiyoruz. Bahsettigim arastirmalar ve yurt disinda yapilan benzeri ¢alismalar tiiketici
davranislarinda meydana gelecek onemli degisimlere isaret ediyor. Tiiketiciler nihai karar verici olarak tercih ve davranislarini
degistirdiklerinde dogal olarak tiim deger zinciri etkilenir. 1950’lerde otomobil ve ev esyalari, 1960'larda elektronik, 1970’lerde
tiiketici haklari, 1980’lerde bilgisayarlar, 1990'larda internet, 2000’lerde kisisel iletisim araclari ve yeni jenerasyonlarin bundan
etkilenen davranis degisiklikleri, bu etkilenmelerin drnekleridir.

Bugiin ise pandemi ile birlikte yeni davranis degisiklerinin is modellerimizi, dolayisiyla operasyonel modellerimizi degistirecegi
acik. Bu yeni trendlerin ne kadar kalici olacagini zaman gosterecek ama kaybolmayacak olanlar sayarsak;
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+ Kisa vadede, hijyen ve harcama - tasarruf aliskanliklari
+ Orta vadede, sosyal haklar, gevre bilinci ve yasam tarzi

+ Uzun soluklu bir siiregte ise minimalizm, gaye odakhlik ve anlam arayisi gibi trendlerin gelismesini bekleyebiliriz.

Bunlar ne anlama gelecek? Kisa vadede hijyen 6zellikle yeni kusaklarin belleklerine dylesine isleyecek ki hijyenik olmayan
herhangi bir {iriin ve hizmetin yanina bile yaklasmayacaklar. Bu durumda hijyenin standardi regiilatorler tarafindan denetleyecegi
gibi firmalarin son dagitim zincirlerinden en sondaki tedarik zincirlerine kadar sifir hata ile iiretim yapmalari gerekecek. Bunun
ozellikle gida ve kimya firmalari iizerindeki etkileri belirgin olacak. Hijyen konusunda agik veren firmalar sadece regiilatorler
tarafindan degil, sosyal medya aracilifi ile denetlenecek. Bugiin bile sikayet.com, Gida Dedektifi gibi siteler oldukca etkili
olabiliyor. Yarin bunlan gesitli yontemlerle gormezden gelmek veya susturmak s6z konusu olamayacak. Bu alanlar yeni itibar
yonetiminin en onemli konulari haline gelecek. Bunlara gevre ve sosyal haklarin zamanla eklendigini diistiniin.

Tabii bu durumda lobilerin su anda iilkemizdeki gibi endiistri savunucu sivil toplum goriinimlii yari resmi kuruluslar tarafindan
savunulmasi diistiniilemeyecek bile. Fiyatlar konusunda oldugu gibi bu konularda da ortak hareketler yasadisi olacak.

Deger zincirinde bu konularda uyum gostermeyen ve sifir hata ile caligmayan firmalar ¢ok zor duruma diisecek. Marketlerin
tasidiklan markalarla ilgili garanti vermek zorunda kaldiklarini ve markalarin da ayni garantiyi tiiketiciye vermek zorunda olduklari
bir diinyaya dogru gidiyoruz. Tabii ki bu hemen olmayacak, ama sonunda olacak. Bunun igin yaslari 9-12 arasi gocuklar ve anneleri
ile konusun. Onlara itiraz etmek, bana itiraz etmek kadar kolay olmayacaktir. Bagtan uyarayim, anne terliklerinin acisi unutulmaz.

Arkadasim olan, A101'in satin almadan sorumlu genel midiir yardimcisi firmalarla pazarlik ederken “Bakin, ben annemi temsil
ediyorum...” diye pazarliklari agtigini bana anlatmisti. Simdi fiyat ve kalitenin yani sira, gocuklari igin de pazarlik edecegi cok sey
olacak. Bunlarin maliyeti de markalardan gikacak. Giinkii miisterinin fiyat duyarlili§i da artacak. Demek ki reklam ve tanitim
biitgelerimiz buralara yonelik harcanacak. Ya davalar? Herhalde bu konuda bilgili ve ilgili avukatlar isin pesini birakmayacak. Onlar
icin de ekmek parasi. Tiim bu gelismelere tabii ki teknoloji firmalari birtakim ¢oziimler sunacak. Tamamen hijyen ve insansiz
fabrikalar, kapali tedarik zincirleri, saglikh hijyen teknolojileri alacak basini gidecek.

Basit bir drnekle bu konuyu sonlandirmak istiyorum. Uretimin nirengi noktasi otomotiv sanayidir. Otomobilleri elektrikli hale
getirmek icin inanilmaz bir savas siiriiyor. Uretimde kullanilan ve otomobillerimizde yer alan saglha ve gevreye zararli
maddelerden vazgectim. Yeni kusaklar otonom ve paylasilan araglarda sifir viriis ve temizlenmis hava istemeyecekler mi?
Ulkemizde kag tane havalandirma pargalari iireten firma var ve bunu bugiinkii fiyatlarla iiretebilecekler mi? Elektrikli arabada bile
kar marjlarinin olmadi§indan sikayet ediyor Ureticiler. Ya yarin?

Anlattiklarim size ¢ok ttopik geliyor belki, ama temel degisimlerin olacagindan emin olun. Giinkii siz yapmazsaniz rakibiniz
yapacak ve miisteri onu tercih edecek. Demek ki yaratici yikim bu defa tiiketiciler tarafindan tetiklenecek.

Simdi belki neden yeniden yapilandirma dedigimi anlamigsinizdir. Kiigtik biiyiik her krizin arkasindan bu donem gelir. Krizden ders
¢ikarmayan ve yeniden yapilanmayan her kurum yeniden ayni krizle karsi karsiya kalir ve eninde sonunda bedelini hayatiyla oder.



Bunun sayisiz ornekleri mevcut.

Bu konuda i¢inde bulundugumuz evrede ne yapmamiz lazim, yine bes adim yontemimize
donelim:

1. Gayesiz sirket anlamsiz isler yapar. Bir kurumun vizyonu, o kurumun nereye varmak icin yola ¢iktigi ise, niye yola ¢iktigi da
gayesini olusturur. [Gaye] bir kurumun en temel sorusudur. [Gaye] bir sirketin kurulus nedenini olusturur. Buna en kolay klise
cevap para kazanmak igindir. Ama bugiin hala basaril sirketlerin tarihlerine baktiginizda ¢ok azinin sirf para kazanmak igin
kuruldugunu anlarsiniz. Para baglarken girdi, sonra bir ¢iktidir. Dolayisiyla gaye ile kastedilen para kazanmak degildir. “Sirket niye
vardir?” sorusunun cevabini su sorularda aramak daha dogru olur: Kimin, hangi ihtiyacini kargilamak iizere kurulmustur? Nasil bir
katma deger yaratmaktadir? Yatirnmcilari temettii disinda neden yatirnim yapmaktadirlar? Calisanlar bu sirkette para almak disinda,
ne i¢in caligmaktadirlar? Kisacasi bir sirketin gayesi paydaslarinin sirketle olan iliskisini anlamlandirir.

Eger bir sirketin gayesi net degilse islerinde ve iligkilerinde tutarl ve istikrarli davranislar gostermez. Odaklanma gii¢liigi
ceker. Bu durumda yatinmecilar sirketin istikrarini sorgular, ¢alisanlar tutarli bir yonetim olmadigindan sikayet eder, misterilerin
beklentileri yonetilemez ve memnuniyetsizlik baslar. Kisa bir siire sonra calisanlar yaptiklari isin anlamini sorgular. Tayfa bir kere
sorgulamaya basladi mi isyan yakindir. Birgogumuz girdigimiz bir magazada galisana deger verilip verilmedigini anlayabilir. Ayni
sekilde ¢alisanin isine deger verip vermedigini, gosterdigi 6zenden anlayabiliriz. Bu deger vermeme biiyiik dlciide yaptigi isi
anlamh bulup bulmadigi ile ilgilidir. [Gaye]sine inandigi bir kurumda, yaptigi isi anlamli bulan galisanlar harikalar yaratir.

2. Uzgorii, kaptanin yiik sahipleri ve yolcularla yaptigi anlagmadir. Cok az insan sonu bilinmeyen bir yolculuga ¢ikmak ister.
Kaptana yetki, sizin istediginizi diisiindiigii yere gétiirecegi icin degil, sizin istediginiz yere gétiirecegi icin verilir. ispanya kralicesi
Isabella, Kristof Kolomb'a yetkiyi ve parayi yeni diinyalar kesfetsin diye degil, doguya giden gemilerin karsilastigi risklerden
kaginarak Hindistan'a gidecedgi icin vermisti. Cikti§i yeri Hindistan saydigi igin de yerli halka Hintli anlamina gelen “Indian”
demislerdi. Kristof Kolomb'un uzgoriisii diinyanin yuvarlak olduguna bilimi kanit gostererek inanmasiydi. Vikinglerin efsanevi
lideri Ragnar ise Amerika'ya gitme vizyonuna, riiyasina giren tanrilari sahit gostermis ve kabile samanini da buna ortak etmisti.

Sonunda bir uzgoriiniin uz olmasi igin uzun vadeli olmasi yetmez. Daha dnce yapilmamis, farkli ama bir temele dayanmasi gerekir.
Farkl olmayan uzgorii degil, teslimat noktasidir. Temeli olmayan ise hayaldir. Cok 6zel durumlarda istikrarli hayal hakikat olur.
Genellikle sarkilarda (Gaye Su Akyol'un klibini izlemenizi tavsiye ederim). Kaptan bu temel ve farkhilik vaadi ile yiik sahipleri,
yolcular ve tayfalarla anlagma yapar. Kaptanin basarisi yoldaki engellere ragmen baska gemilerden daha farkli ve iyi bir sekilde
sonuca ulagmasidir. Birgok sefer vizyoner yoneticilerin karsilastiklari zorluklar karsisinda “Ben vizyonu ve stratejiyi kurdum, gerisi
operasyoncularin isi.” deyip ilk durakta gemiden indiklerine sahit oldum. O gemiler highir zaman vaat edilen topraklara varamadi.
Yeni operasyonel kaptan kendi hayalini gergeklestirip en yakin limanda mallari indirdi. Koca koca sirketler bu yiizden ciicelesti
gitti. Uzgorii bu anlamda bir heyecandir, meydan okumadir. Bu sadece liderlik degil kahramanlik ister. Tayfaya da yolculara da
yatinmcilara da heyecan katan budur. Yeni donemde bu heyecani paylasan ekipler ve yatinimcilar karli ¢ikacaklardir.

3. Ongorii sorumlulugunuzdur. Kurumunu ve takimini gelecege hazirlamayan yonetici; lider degil, idarecidir. Bu sorumlulugun
yerine getirilmesi icin savas veren her kademedeki kisi ise ¢iban basi degil, kahramandir. Kahramanlar bir olay1 ongoriip inisiyatif



kullanan ve harekete gecgenlerdir. Bu donemde her kurumda bu kahramanlara ihtiyacimiz var. Bunlarin sayisi ne kadar artarsa
statiikocularin sayisi ve etkisi o kadar azalir. Bu is klasik iK gikar isi degil, gercek liderlerin isidir. isinizde iz birakmak istiyorsaniz
ongorii ile baglayin. Yanilmaktan korkmayin. Herkes yanilir. Onemli olan 6grenmek ve denemekten vazgegmemektir.

4. icgorii rekabettir. icgdrii nedense uzun siire sadece FMCG sektoriiniin isi gibi algilandi. Sonra otomotiv ve diger tiiketici odakl
sirketler tarafindan benimsendi. Ama hala B2B sektorlerde pek raghet gormez. Belki de bu sektorler birebir miisterilerle
goriistiikleri igin onlari daha iyi tanirlar. Ama icgérii bir tanima bilme isi degildir. iggorii bir veri isi de degildir. Ozellikle bir veri
hamlesiyle baslayan ve i¢cgorii sagladiklarini iddia eden teknoloji sektorii uzun suredir bu alanda sag ¢ikaran yilan yagi
sattiklarinin farkinda degiller. Ben heniiz bir veri yatinnmi yapip da sagi ¢ikani gormedim. Belki bu konularin en itibarli uzmanlari
Ugur Ozmen, Arda Baskan, Elif Yildirim gibileri biliyordur diye onlara sordum, onlar da gérmemisler. Ama bu aletleri satanlara
sordugumda iyi gelmedigi sey yok. Findik bile yarigamaz yani o derece.

Kizginligim belli oluyor, ¢iinkii icgorii gibi rekabet aracini; kiime, korelasyon ve regresyon yapabilme yeteneksizligine indirgeyen,
bu konuda inanilmaz biitge ve zaman harcayip kus ¢ikaran teknoloji sektorii simdi de yalanci Al ¢oziimleriyle aynisini yapiyor.
Peki icgorii neden bu dénemde gok dnemli? Neden ile sonug arasinda atlanmamasi gereken gok onemli bir parametre

vardir: miinasebet. Bugiinkii Tiirkgeyle bu kelime iliski olarak gevrilse de aslinda hem iliski hem de ilgiyi kapsayan bir kelimedir.
Bir sey, diger bir seyle birlikte davraniyorsa aralarinda bir iliski oldugunu diistiniriiz. Halbuki bu iki sey birbiriyle alakasiz olabilir.
Bu birlikte davranis, bir iiciincii seyden dolayi ortaya cikabilir. Ornegin, Ahmet ve Mehmet Ayse'yi seviyor olabilir. Ama ikisi de
birbirini tanimiyordur. ikisi de Ayse'yi gérmek icin ayni saatlerde okula gidip kapinin 6niinde bekliyor olabilir. Bunu uzaktan
gozleyen biri Ahmet ile Mehmet arasinda bir iligki oldugunu dne siirebilir. Ama yoktur. Bu durum bu tiir verilerinn analizinde sik¢a
cikan hatalardan sadece birisidir. iggériiniin bir faydasi bu tiir iligkileri anlamaktir. Yani Ahmet'e gidip sorarsaniz Mehmet'i
tanimadiji ortaya ¢ikar. Tabii sorduktan sonra tanimaya kalkarsa sorun ¢ikabilir. i¢gorii ayrica neden hem Ahmet'in hem
Mehmet'in Ayse'yi sevdiklerini ve Ayse'nin tercihinin ne olacagini anlamanizi saglar. Bu bilgiyle ne yaparsiniz bilmem, ama en
azindan belki birine yardiminiz dokunur.

Saka bir tarafa, bu ornekte oldugu gibi tiiketicinin neden bir davranista bulundugunu ve hangi miinasebetle bunu yaptigini
anlamaniz, davranisi anlamaniz agisindan son derece onemlidir. Bazen bu miinasebeti kisinin kendisi de bilingli kurmayabilir. Yani
elma almasinin nedenini cani gektigi igin diye tarif edebilir, ama gergekte caninin gekmesi ile alma arasindaki miinasebet
sekerinin diismesi, kokusunun tetiklemesi, viicudunun vitamine ihtiyag duymasi olabilir. iste gercek i¢gorii arastirmacilari, bu
denklemi dogru kurup rekabetten dnce miinasebetli iiriinler veya mesajlar hazirlayanlardir. Pandemi sonrasi donemde rekabet
edebilmek igin tiiketicinin degisen i¢goriilerini iyi anlayin.

5. Strateji sizsiniz. Kiiltiir sizi yiyecektir. Peter Drucker'in meshur lafi “Kiiltlir stratejiyi kahvalti niyetine yer.” dogru fakat
yetersizdir. Sirketin stratejisinin ete kemi§e biiriinmiis hali liderdir. E§er bir aile sirketi ise ve patron tarafindan yonetiliyorsa
muhtemelen kimseye hesap vermeyecegi icin stratejisi ya yoktur ya da kafasindadir. Zaman zaman stratejiler yapan aile sirketi
patronlari gordiim. isler ilk zora girdiginde sirket kiiltiiriinii suglarlar, bunun Tiirkge meali “Ben soyliiyorum, onlar yapmiyor.” Ayni
sekilde profesyonel yonetimle galisan aile sirketleri gordiim. Profesyonellerin sunduklan stratejileri kisa bir siire sonra bir kenara
atip sonrada gesitli suglamalarla isten ¢ikarttilar. Bunun meali “Kimse bizim sirketimize bizim kadar sahip ¢ikamaz."dir. Cok kotii
yonetilen kurumsal sirketler gordiim, yoneticileri yillarca gorevde kaldi, ta ki is modelleri ¢okiip para kazanamayana kadar. Bu

da “Parayi kazandirdigin siirece ne yapti§in beni ilgilendirmez.” demektir.



Cok iyi yonetilen sirketler gordiim ne stratejiden ne de kiiltiirden bahsediliyordu. Biiyiik gogunlugunun duvarlarinda
vizyon-misyon-degerler diye komik afisler yoktu. insanlar islerini seviyorlar ve birbirlerine giiveniyorlardi. Tabii ki kavga giiriiltii
oluyordu, ama isin nasil yapilacag ile ilgili. Patron ya da CEO geldiginde ortaligi bir korku kaplamiyordu. Krizler saklanmaya
calisilmiyordu. [Kiiltiir] boyle bir seydir. Cok ortalarda ise birilerini yemeyi diisiiniiyordur. En sevdigi yiyecek ise profesyonel
yoneticilerdir. Ciinkii strateji sizsiniz. Siz siz olun, sakin strateji yapmayin. Yaparsaniz da kimseye séylemeyin. [Kiiltiir] ortada
goziikmiiyorsa isler yolunda demektir. Ama yeni bir strateji veya degisimi doniigiim laflarini duydugunda aninda ortaya gikar ve
sinsice arkadan saldirir. Bu durumda ne yapmaliyiz? Yeni bir donem basliyor, pandemi sonrasi kurumunuzu yeniden yapilandirmak
istiyorsunuz. Her iyi profesyonel gibi yeni bir is modeli-strateji-operasyonel model olusturmayi diisiiniiyorsunuz. Uz-On-i¢ gorii
calismalariniz hazir. Hatta bunlar katihmci yontemlerle yaptiniz. Yola gikacaksiniz. inanin bir kurumsal kiiltiir elcisi olarak size
samimi tek bir tavsiyem olur. Kiiltiirii once siz yiyeceksiniz. Hem de goziiniin yasina bakmadan. Bugline kadar 100'iin iizerinde
degisim projesine katildim, aksini gormedim. Alternatif tabii ki tamamen ortama uymak. Yeterince yumusak ve bukalemun gibi
kamuflaj sanati ustasiysaniz bir ihtimal 2-3 yil kalirsiniz, geride higbir iz birakmadan. Peki kiiltiirii yiyebilenlere 6rnek mi
istiyorsunuz? Bildiklerimi yasadiklarimi anlatayim. Akin Ongér, Burhan Karagam, Aydin Dogan, Temel Atay, Aclan Acar, Tayfun
Beyazit, Erhan Bostan, Sevket Basev, Demirhan Sener. Tabii bu ornekler sadece ¢galistiklarim. Ortak 6zellikleri ne? Kiiltiir onlan
yemeden onlar kiiltiirii yedi.

Bir kiiltlirel doniisiim projesini tek basina gergeklestirmek imkansiza yakindir. Yapilabilseydi Mao Cin'de basarirdi. Olmadi,
sonunda da kiiltiir tahtina oturdu. Bir kiiltlirel doniisiimiin yeni is modeli ve operasyonel model degisimiyle birlikte olmasi lazim.
Bakin, yukaridaki basarili insanlarin hepsi bunu yapmislardir. Bu degisimi ve yeniden yapilandirmayi yaparken engelleri gayet
kararli ve cesaretle degistirmeniz lazim. En kritik gorevdeki insanlarin bile vazgegilmez olmadiklarinin anlasiimasi ve
organizasyonun icindeki insanlardan daha biiyiik bir sey oldugunun net olarak anlasiimasi gerekir. Bunu ne diktatorce ne zalimce
yapmaniz gerekir. Diiriist ve samimi olun. Mutlaka tiim haklarini fazlasiyla verin. Ama gozlerinin igine bakarak ve yiiz yiize yapin.
Sakin iK'cinizi gaginip liste vermeyin. Bakin ki unutmayin. Bu sizin hayatinizda karsilasacaginiz en zor ve can acitici anlardan
biridir. Bu insanlari isinden etmenizin amaci kurumu basariya ulastirmak. Bu aci sizi kamgilayacak ve gayenizi unutmamanizi
saglayacak. Kiiltiir boyle medeni cesaretten korkar ve hayatini idame ettirecek ortam bulamaz. Yoksa Covid-19 gibidir aninda
hortlar. Sakin yarali birakmayin. Patron bile ¢aresiz kalsin.

Finali biraz acimasiz bulabilirsiniz. Ama gercek degisimler boyledir. Atatiirk, padisah ve ailesine halifeligi biraksaydi iilkeyi
yeniden yapilandirabilecek miydi?

Artik dordiincii evreye geldik, geriye bakma zamani degil. Gaza basin, yelkenlerinizi agin. En onemlisi gayenizi hep aklinizda,
yiireginizde tutun. Unutmayin, gayesi olmayan yelkenciyi highir riizgar yerine ulastirmaz.

Bu donem krizin normal gidisatinda son evresidir. Umarim besinci evreye gerek kalmaz. Besinci evre yeniden gii¢ ve taht
kavgalarinin ortaya ¢ikti§i kotii bir donemdir. Ulkemizin bu agsamay! atlatacak basiretli lider ve kahramanlarinin olduguna inanmak
istiyorum.

Hepinize kolay gelsin, Vira Bismillah!



Soru ve Yorumlar Makale hakkindaki soru ve goriislerinizi duymaktan memnuniyet duyacagiz. info@stratejico.com adresinden
bize ulasabilirsiniz.

Hakkimizda StratejiCo. 1987 yilindan beri uluslararasi firmalara ve kamu kurumlarina arastirma, analiz, stratejik yonlendirme,
itibar yonetimi, kriz yonetimi, kurumsal degerler ve iligkiler, organizasyonel doniisiim ve ¢evik yapi yonetimi, ¢calisan ve sendika
iligkileri, hiikiimetle iliskiler ve topluluk bagliligi ve katilimi alanlarinda hizmet sunan iletisim ve iligki yonetimi konularinda
uzmanlasmis bagimsiz bir stratejik danismanlik firmasidir.
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