Isinize Olan Tutkunuzu
Yeniden Hatirlayin
ve Tekrar Harekete Gecin

Siz, Tutku ile calisirsimz: Basarili bir
girisimci, ideallerini gerceklestirmek
tizere yola ¢iktig isinde, daima ken-
dini eglendirecek ve hosuna gidecek
bir taraf bulabilir. Girisimciler bunu
tutku haline getirirler ve kendilerini
bunaadarlar.

Risk Almak icin istekli olursunuz:
Bir is sahibi basartya giden her adim-
da riskler oldugunu bilir, bu gibi du-
rumlardan korkmaz, bu gibi durum-
lartdaima bir ders cikarma tecriibesi
olarak gorir ve ¢ziim getirmek icin
kaliplarin disinda diistindr.

Giiglii iletisimi ve Dogru Kontaklar
onemsersiniz: Girisimciler, basariya
ulasmanin kolay olmadigint ve tek
kisilik bir is olmadiginu bilirler. Kendi-
leri ile aynt tutkulart paylasacak, ye-
tenekli bireyleri ise alirlar. Bu kisiler
sadece calisanlar degil, tim paydas-
lardur. Girisimciler bunun farkindadtr,
bunun sonucu olarak da iyi iliskiler
kurmak icin ellerinden geleni yapar
ve etrafta olup bitenden haberdar
olmak i¢in islerine yarayacak sektor-
lerde kontaklar yaratir.

Bitlin bu 6zellikleriniz sayesinde isi-
nizi bir noktaya getirdiniz ve simdiye
kadarkibasarilarinizielde ettiniz. Peki
yabundansonrasi?

Son zamanlarda aynt tutkuyu hisse-
demediginizi, zaman zaman karam-
sarliga kapildiginizt hissediyor musu-
nuz? Is diinyasinda oyunun kurallart
mtdegisti, iklim mi degisti, kullanilan
araclar mu degisti, birlikte calistiginiz
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nesil mi degisti? Belki de bunlarin
hepsi...

Peki isinizin basarisint sirekli hale
getirmek, hatta arttirmak igin ne yap-
malisiniz?

Mevcut durumumuzdan farklt sonuc-
lar elde etmek, daha iyiye ulasmak
istiyorsak formil basit aslinda. Farklt
sonuglar elde etmek icin ya kendimiz-
de bir takim seyleridegistirmeliyizya
da is yapis seklimizi degistirmeliyiz.
Evet basit ama kolay degil. Zaten sizi
digerlerinden ayiran 6zelliginiz kolay
olmayan islere karst cesaret goster-
meniz degil miydi? Aynt 6zelliginizi
tekrar yenilenmek, caga ayak uydur-
mak, isinizi digerlerinden ayirmak icin
dekullanamaz misiniz?

Simdi isinize olan tutkunuzu yeniden
hatirlayin ve tekrar harekete gegmek

icin asagidaki konularda adim atin.
sahip olmak istediginizi

1 B netolarak belirleyin ve bunu
Vizyonunuz olarak benimseyin. Bunu
birlikte calistiginiz kisilere aktarin,
sizlere yardimct olmalart i¢in onlart
ikna edin, Vizyonunuza paydas, or-
tak edin.

Aslinda nas bir isletmeye

Isinizin en az 5 Ana Hedefi

2 olsun. [sinizi yukarida belir-
B lediginiz noktaya getirmek

icin en az 5 ana hedef belirleyin. Bu
anahedeflereulasmakicin her birinde
neler yapmaltyim diye sorun ve onlart

da maddeler halinde yazin. Bu mad-
deleri gerceklestirmek (zere isinizi

kurgulama veya yeniden diizenleme
kararligintgdsterin.

Basabas Noktamz:i hesap-
laywn ve mimkiin oldugunca
M giincel olmasint saglayn.

Sabahlart is yerinizi agmanin maliye-
tini bilin. Nakit durumunuzun siirekli
farkinda olmak icin nakit akisinizi
yonetmeye odaklanin. Kendinize
asil 6nemli olanin nakit oldugunu ha-
tirlatin. Finansal bu tlr kavramlari
bilmiyorsaniz, size bunlart basitce
anlatacak birindenyardimalin. Bunla-
riisinizde yonetirken nasil kullanaca-
gzt 6grenin. Finansal rakamlariniza
sahip olmadiginiz siirece karanlikta
elyordamtile gidiyorsunuz demektir.

Rakipleriniz arasindan

4 styrilmak icin kafa yorun.
B Neden sizden degil de on-
lardan alim yaptyorlar belirleyin. Bu
alanlarda ne tir iyilestirmeler yap-
malisiniz. Daha ileri giderek neden
onlart degil sizleri tercih etmeliler,
bunu bulmak icin zaman harcayn.
Kendinize sektoriintizde Nis bir alan

yaratabilirseniz, fiyat kirma cendere-
sinden ¢ikabilirsiniz.



Pazarlama icin bir Planiniz
5 olsun. Hedef pazar ve mis-
W terileri Ozelliklerine gore
gruplara aywrin. Her bir grup miisteri-
neye ihtiyactvar?"bunutespit etmeye
calisin. Bir yandan bu ihtiyaclart kar-
silamak icin yeterli kaynaginiz olup
olmadignt kontrol edin. Bir yandan
da her bir musteri grubuna asil ihti-
yaclart olan seyin sizde oldugunu an-
latmanin yollarint (pazarlama yolunu
ve pazarlama dilini) belirleyin. Unut-
maytn ki, pazarlamada her kusa 6zel
tas hazirlamalisiniz. Her tas, her kusu
vurmaz. Onceden planlayarak, dogru
misterilere dogru yollardan yaptigi-
niz pazarlamanin masrafisizinigin bir
masraf degil, geridoniistigarantiolan
bir yatirim olacak demektir.

Basit de olsa her sene bir

6 biitceniz olsun. Oniimiiz-
W deki yil ne tir giderleriniz
olacak belirleyin. Basabasinizi, ya-
pacaginiz makina yatirimlariny, insan
kaynag yatirimlariny, egitimleri, pa-
zarlama giderlerini ekleyin. Bunlart
yaklasik rakamlar vermekten cekin-
meyin. Tahmini geliriniz icin yukarida
yaptiginizpazarlamaplaniningerido-
niistind tahmin ederek elde edecegi-
nizgeliribelirleyin.Bunlartaylara dzel

indirgemeye calisin. Is yapis seklinizi
bu planlara gére uyarlamak icin caba
sarf edin.

Sermayeyi bulma ve yonet-
7 me ile ilgili ezberlerinizi
M bozun. Bu konuda simdiye
kadar kullandiginiz yéntemlerinhalen
gecerliligi ve etkinligini sorgulayn.
Sermaye bulurken giiciiniizii ve po-
tansiyel gelirlerinizi ortaya koymak-
tan cekinmeyin. Bunun icin dzellikle
yukaridabelirttigimizmaddeleriplan-
layip yazili hale getirmeye ve bunlart
sermaye saglayacak kisi ve kurulus-
lara anlatmaya istekliolun.

Miisterilerinize her zaman

8 standart kalitede hizmet
M vermek icin is yapis seklini-
zin adimlarint yazin. Galisanlarinizy,
islerini her zaman aynt sekilde yap-
malart icin egitin. Onemli noktadaki
calisanlariniztyedeklemeye 6zen gds-
terin. Sirketi calisan insanlara bagli
degil, sistemlere baglt hale getirmek
aslinda ¢ok da zor degil. Buna biraz

vakit ayirmaniz, nceliginize almaniz
isinize cok sey katacaktur.

Yukarida bahsettigimiz konulardaya-
pacaginiz belki de bir kag dokunusla
biyiik sonuglara ulasabilirsiniz.

Baz! is sahipleri “normal bir ¢alisan-

"

ken'’"is sahibi"olmaamaciylayolagik-
t. Bazilariailesinin gelenegini devam
ettirmek Uzere “bayragt devrald!”
Bazilart ise yillardir bin bir ugrast ile
bir yerlere getirdigi isini bir anlamda
“evladiny, bir diger evladina teslim”
asamasinda.

Bir patron olarak hangi asamada
olursaniz olun asagdakileri dikkat-
lice okuyun.
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