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Giriþ
Yirmi yýldan beri ülkemizde "zengin olmanýn yollarý" içerikli on-

larca kitap yazýlýp çizildi. Her kitapta zengin olmanýn çok kolay oldu-
ðu yazýlýydý. Zenginliðin bir adým uzaðýmýzda olduðu, sabah uyandýðý-
mýzda zengin olacaðýmýz müjdeleri verildi. Bu kitaplarý okuduktan
sonra kimselerin zengin olduðu görülmedi. Ve bundan sonra da kolay
kolay görülmeyecek. Zira bir kitap okuduktan sonra zengin olunsaydý
herkes bu kitaplarý defalarca okuyup zengin olurdu. 

"Milyoner olmak ister misiniz?" isimli bu kitap, diðer kitaplardan
farklý bir mantýkla kaleme alýndý. Kimseye zenginliðin müjdesi veril-
miyor bu kitapta. Herkes zengin olmak ister lakin bu kitap, "zenginli-
ðe sahip olmanýn sýrlarýný sahiplenen insanlara" sesleniyor. Önemli
olan sahiplenmek elbette. Bu sýrlarý "uygulamadýktan sonra" sýrrýn
hiçbir önemi olmayacaktýr.

Zenginlikle ilgili bilinmesi gerekli bilgiler var. Bunlar;

Zenginlik kolay elde edilmez. 
Zenginlik herkesin kýsmetinde yoktur. Herkes zengin olamaz.
Zenginlik için çok çalýþmak yeterli deðildir.
Asýl zenginlik kendi kapasitesini bilmek ve elinden gelenin en
iyisini yapmaktýr. 

Milyoner olmak isteyenlere kalemimin gücü oranýnda bazý bilgiler
sunmaya çalýþtým. Faydalý olacaðý düþüncesi benim adýma saadet
verici bir durum olacaktýr.

Þimdiden iyi okumalar dilerim.
Aydýn BELET



ZENGÝNLÝÐÝN ÝLK VE SON KURALI

''Ya en iyisini yapacaksýn ya da

ilk sen yapacaksýn!''

o
Çok Deðerli Dostlarým

Osman YENTÜR 

ve

Ayfer GÜÇLÜTÜRK'E

Saygýlarýmla.... 

aydin.belet@gmail.com
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Conrad N. Hilton ve Hilton Otelleri

"Oteli Saraya Çeviren Adamýn Hikâyesi"
Conrad N. Hilton, I. Dünya Savaþý’nýn ardýndan Fransa'dan Ame-

rika'ya gidip otel iþinde iyi paranýn olduðunu görünce 50 odalý bir otel
satýn aldý. 1923'e gelindiðinde ise sahip olduðu otel sayýsý beþi geçti.
1925'te kendi adýnýn olduðu ilk oteli açtý. 1928'de Teksas'ýn en büyük
otel iþletmecisi haline geldi. 1929 yýlýnda Amerika ekonomik krizi çý-
kýnca tüm mal varlýðýný yitirdi. Ülkenin ekonomik durumu düzelince
tekrar iþe baþladý. Artýk yatýrýmlarýný New York'a yapmaya baþladý.
1942'de þirketin merkezini Los Angeles'a taþýdý. Ülkenin ilk oteller
zincirini kurmuþ oldu. 1945'te Chicago'daki Palmer Hause'ý ve dün-
yanýn en büyük otelleri olan Stevens otellerini alarak kendine rakip
býrakmadý. 1947'de halka açýlarak New York borsasýndaki ilk otelcilik
þirketi oldu. 1954 yýlýnda Statler otelini 111 milyon dolara satýn ala-
rak tarihteki en büyük emlak alýmýný gerçekleþtirdi. Kredi þirketi, ha-
va yolu limaný otelciliði ve yeni satýn almalarla büyümesini sürdür-
müþtür. 1966'da þirket baþkanlýðýndan emekli olarak, çocuðu Barron'a
iþleri devretti. Hilton, þirketlerine kumarhaneleri de kattý ve bütün
iþlemlerini en son teknoloji ile yürütecek bilgisayar aðlý çalýþmalara
býraktý. Conrad N. Hilton 1979'da öldü. Bütün oteller baþtan sona
yenilendi. Barron Hilton'da 1996'da görevini varislerine býraktý.

"Dibe Vur ki Yükselesin!"
Maðlubiyet son derece motive edicidir.

Dibe vurduðunuzda en tepeden
baþka gidecek yeriniz kalmaz.

Sang H.Kim
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Mutlaka Okuyun

Yazar Jim ROHN'dan Zenginlik Tüyolarý
Ýster tam, ister yarý zamanlý olsun, herhangi bir iþ kurarken çok

miktarda sermayeye (paraya) sahip olmanýn ne kadar önemli olduðunu
biliriz. Ama bahse girerim, hepimiz sýfýr sermayeyle yola çýkýp servet
sahibi olan insanlar olduðunu da bilir ya da en azýndan duyarýz. Nasýl
olur, diye sorabilirsiniz.

Giriþiminizi baþarýlý kýlacak, sermayeden daha deðerli unsurlar
olduðuna inanýyorum. Ýþte size bir liste;

Zaman, sermayeden daha deðerlidir. Çöpe
atýlmamak ve boþa harcanmamak üzere bir kenara

ayýrdýðýnýz zaman. Kâr edebilmek umuduyla kurulacak ve
pazara deðer katacak bir iþletmeye yatýrýlmak üzere ayýrdýðýnýz zaman.
Artýk, zaman denen bir sermayeye sahibiz.

Zaman ne kadar deðerli? Uygun bir biçimde yatýrýlan zaman servet
deðerindedir. Boþa harcanan zaman yýkým olabilir. Yatýrýlan zaman
mucizeler yaratabilir; öyleyse zamanýnýzý yatýrýn.

Yeni kuracaðý iþte en büyük ilk yatýrýmý çare-
sizlik olan bir arkadaþým vardý. "Çocuklarým aç; bu iþi

baþarmalýyým. Aksi takdirde ne yaparým?" diyordu. Böylece, inandýðý
bir ürünü satmak üzere kurduðu iþe 1 dolar yatýrdý. 1 dolarla birkaç el
ilaný edinip perakende satýþ yapacak, kazandýðý parayla da ürünü toptan
alýp müþteriye teslim edebilecekti.

Bir baþka arkadaþým, liseyi bitirir bitirmez Chicago'ya gitti. Ýlk iþi,
gece bekçiliðiydi. Biri ona neden gece bekçiliðine razý olduðunu
sorduðunda, yetersiz beslenme, diye yanýt verdi. Aç olduðunuzda,
bulabildiðiniz her tür iþte çalýþýrsýnýz. Çalýþmak için bir yere gidersiniz;

1) Zaman

2) Çaresizlik
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gece bekçiliði gibi; neresi olduðu fark etmez. Yýllar sonra arkadaþým,
Horatio Alger ödülünü aldý. Zengin ve güçlüydü; yaþam þekliyle örnek
gösterebileceðim bir insandý. Ama ilk iþi gece bekçiliði idi. Çaresizlik,
güçlü bir dürtü olabilir. Yapmalýyým, dediðinizde.

Kararlýlýk, yapacaðým, der. Arkadaþým, önce
"Müþteri bulmalýyým," dedi. Çaresizlik. Sonra,

"Ýlk gün bitmeden birini bulacaðým," dedi. Hiç þüphesiz, birini buldu.
"Bir kez iþe yaradýysa, bir daha iþe yarar," dedi. Fakat sonra, bir sonraki
kiþi "Hayýr," dedi. Þimdi neye yatýrým yapmalýsýnýz?

Cesaret, sermayeden daha deðerlidir. Yalnýzca
1 dolarýnýz ve çok cesaretiniz varsa, önünüzde harika bir

geleceðin olduðunu söyleyebilirim. Koþullara raðmen cesaret. Ýnsanlar, ne
olursa olsun, en inanýlmaz iþlere imza atabilirler. Hiç böyle öyküler duyma-
dýk mý? Ýç savaþlarýn cehenneme çevirdiði ülkelerde her þeyini kaybettikten
sonra yeniden yaþama dönmeyi baþaranlarýn inanýlmaz hikâyeleri. Onlar
insan. Ýnsanlarý küçümseyemezsiniz. Bir þey yüzünden deðil, her þeye
raðmen cesaret. 3-4 satýþla iþleri yoluna koyduktan sonra sýrada þunlar var.

"Harika! 3 adet satabiliyorsam, 33 adet de satabi-
lirim. 33 adet satabiliyorsam, 103 adet de satabilirim."

Müthiþ. Geleceðe yönelik hayallerinizle þaþkýna dönersiniz.

Artýk, iyi bir ürününüz olduðuna inanmaya baþlarsýnýz.
Bu, muhtemelen iyi bir þirket. Ve kendinize inanmaya baþ-

larsýnýz. Arkadaþým, iki çocuklu, iþsiz ve bekâr bir anne. "Bunu mutlaka baþara-
caðým!" diyor. Kendine olan güveni artýyor. Bunlar, eþi benzeri olmayan yatýrýmlar.
Para, buna dokunamaz. Ya 1 milyon dolarýnýz olmasýna raðmen hiçbir inancýnýz
olmasaydý ne olacaktý? Fakir olurdunuz. Zengin olamazdýnýz. Þimdi, sýrada
arkadaþýmýn neden bugün bir milyoner olduðunu açýklayan neden var.

6) Ýnanç

5) Hýrs

3) Kararlýlýk

4) Cesaret
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Beyninizi çalýþtýrmak. Muhtemelen bugüne
kadar, beyin gücünüzün yaklaþýk 10’da 1’ini

çalýþtýrýyordunuz. Peki, kalan 10’da 9’luk bölümü de kul-
lansaydýnýz ne olurdu? Neler olabileceðine inanamazsýnýz. Ýnsanlar,
yapýlacak en ilginç iþlerle karþýmýza çýkarlar. Yaratýcýlýk. Yaratýcýlýðýn
deðeri nedir? Bir servet. Paradan daha deðerlidir. Tek ihtiyacýnýz olan,
1 dolar ve çok fazla yaratýcýlýk. Ýþin yürümesini saðlayacak bir yol bulmak.

Kalbin ve ruhun yerini ne tutabilir? Para
deðil. Para, kalbi ve ruhu satýn alamaz. Kalp ve ruh,

1 milyon dolardan daha deðerlidir. Kalp ve ruh olmaksýzýn 1
milyon dolar; bu yaþamak deðildir. Hiçbir etkiniz yoktur. Ama kalp ve ruh,
insanlarý harekete geçiren, görünmez bir büyü gibidir; insanlarý satýn
almaya, karar vermeye, eylemde bulunmaya ve tepki göstermeye iter.

Tek yapmanýz gereken, kiþiliðinize çekidüzen
vermek ve onu güçlendirmek. Saðlam bir kiþiliðiniz var.

Onu yalnýzca, her gün etkili olabileceði bir seviyeye getirmelisiniz.
Ýster çocuk, ister iþadamý, ister zengin, isterse yoksul olsun, kiminle
konuþursanýz konuþun, kiþiliðiniz etkisini göstermelidir. Her yerde
evindeymiþ gibi davranabilen eþsiz bir kiþilik. Akýl hocam þöyle derdi:
"Ýster derme çatma bir kulübede bira içiyor; ister bir arkadaþýnla boks
maçý seyrediyor; isterse senatörün malikânesinde
konuk ediliyor ol, her zaman rahat
davranmayý öðrenmelisin."
Zengin ya da yoksul ol-
malarý fark etmeksizin,
herkesle kolay iletiþim
kurabilmelisiniz. Kimin
zengin, kimin yoksul
olduðu sizin için önemli

“Gerçekçi Ol, Ýmkânsýzý Ýste!“

Kötümser yalnýz tüneli görür,

iyimser tünelin sonundaki ýþýðý.

Gerçekçi kiþi ise hem tünel ile birlikte

ýþýðý hem de gelecek treni görür.

John Haris

7) Yaratýcýlýk

8)Kalp ve Ruh

9) Kiþilik
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deðildir. Kim olursa olsun, biriyle benzersiz bir iliþki kurma fýrsatý
yakalamýþsýnýzdýr. Rahat bir kiþiliðiniz olmalý. Her koþulda özünü
koruyan bir kiþilik.

Bir miktar tevazuyla birlikte karizma.
Bir þey söyleme ve insanlarýn sizi hâlâ sevmelerini

saðlama yeteneði. Mükemmel!
Listenin tamamý, paradan daha deðerlidir. 1 dolar ve size az önce

ilettiðim liste ile, dünyayý avucunuza alabilirsiniz. Hangi bölümünü ya
da yaþamýnýzda hangi geliþmenin olmasýný isterseniz, o sizindir. Size
iþin sýrrýný verdim. Sermaye. Paradan daha deðerli olan ve hem gele-
ceðinizi, hem de servetinizi garantiye alabilecek sermaye. Unutmayýn;
kaynaklarýnýz yok deðil.

"Zengin oolmayýn ffarklý oolun.
Farklý oolmak zzenginliðin ddiðer aadýdýr."

� � �

"Baþarý, sevdiðiniz iþleri ne kadar severek yaptýðýnýza deðil,
sevmediðiniz iþleri nasýl bir bilinçle yaptýðýnýza baðlýdýr". 

John Maxwell

"Baþýndan sonuna kadar, bizim bütün iþimiz- tasarýmdan
imalata kadar-müþteriyi dinlemeye, müþteri ihtiyaçlarýný
karþýlamaya ve müþterinin istediklerini teslim etmeye

odaklýdýr".

Michael Dell

10) Karizma ve

Ýncelikli Düþünce
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Milyarderlerin Ýlk Ýþleri-1

Arthur Blank
Bebek bakýcýlýðý, çamaþýr-
hanede çalýþmak ve peyzaj
düzenlemesi yapmak…
Çalýþma hayatýna bu
iþlerle atýlan Arthur
Blank, þimdi 1,3 milyar
dolarlýk servetiyle dün-
yanýn en zengin iþ adam-
larý arasýnda sayýlýyor.

$ $

Danny Gilbert
Ýþ hayatýna pizza daðýtarak baþlayan Danny

Gilbert bir gecede 78 sipariþi yetiþtirdiðini belirterek
hala iddialý olduðunu söylüyor.

Bankacýlýk ve spor alanýnda çalýþan iþ adamý
bugün 1,1 milyar dolarlýk servetin sahibi.

Tim
Blixseth

Marketlerde ürünleri kutulama
iþinin ardýndan kereste alým satý-

mýyla iþ hayatýna atýldý.

Bugün 1,2 milyar dolarlýk servetin sa-
hibi olan iþ adamý Timberland'ý kurdu
ve gayrimenkul yatýrýmlarý yaptý. Blix-

seth ayrýca, Montana´da 130 bin
dönüme yayýlan ´Yellowstone
Club  ́adlý dev bir özel kayak

ve golf kulübünün de
kurucusu.
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Jorge Perez
Yýllar önce Amerika'da bir emlak þirketinde

iþe baþlayan Jorge Perez, bugün Florida'lý emlak
imparatoru olarak anýlýyor. 1.8 milyar dolarlýk

serveti ise dünyanýn en zengin iþ adamlarý
arasýnda sayýlmasýný saðlýyor.

Wayne Huizenga
Bir marangozun oðlu olan ve küçük yaþta kamyon þoförlüðü,
pompacýlýk gibi iþlerle hayata atýlan 68 yaþýndaki çalýþan

Wayne Huizenga, sýfýrdan baþladýðý iþ hayatýnda 2.1 milyar
dolarlýk bir servet edindi. Huizenga, Amerika´da çöpleri

ayrýþtýrýp ekonomiye geri kazandýran en büyük atýk yönetim
þirketinin sahibi olarak 2005'te yýlýnda 'yýlýn giriþimcisi'

kabul edildi. 

Mark Cuban
12 yaþýndayken kapý kapý gezerek çöp torbasý satan

Cuban, bugün 48 yaþýnda Dallas Maverick Basketbol
Takýmý´nýn ve 2,3 milyar dolarlýk servetin sahibi. Cuban

ayrýca radyo, TV ve baðýmsýz video yayýnlarýnýn
internetten takip edilmesini saðlayan Broad-

cast.com sitesinin kurucusu.
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Adam "Nasýl Zengin Olunur?" isimli bir kitap yazdýðýný bildiren
ilaný yüksek tirajlý bir gazetede yayýmlatýr. 

Verdiði hesap numarasýna "Beþ Dolar" yatýran herkese kitabýn
gönderileceði yazýlýdýr. 

Bir hafta içinde, zengin olma heveslisi o kadar çok kiþi, adamýn
hesabýna beþer dolar yatýrýr ki, biriken para milyon dolarlarla ölçül-
mektedir. 

Para yatýranlara kitap yerine bir kart gelir. 
Kartýn üzerinde þu not vardýr: 
"Gazeteye 'Nasýl Zengin Olunur?' isimli bir kitap

yazdýðýnýzý bildiren bir ilan verin. Banka hesap
numaranýzý bildirin. Gelen paralarla zengin olabilirsiniz." 

KÝTAP YAZ, ZENGÝN OL

"Büyük insanlarýn hayat hikâyelerini okurken,
ilk zaferlerini kendilerine karþý kazandýklarýný

görmüþümdür. Hepsinde de özdisiplin baþta geliyor".

Harry Truman

"Büyük baþarýlarýn sahipleri küçük iþleri titizlikle
yapabilme sabrýný gösteren kiþilerdir".

Schiller

"Ýnsan sahip olduklarýnýn
toplamý deðil, fakat
henüz gerçekleþtire-
mediklerinin toplamýdýr".

Jean Paul Sartre

"Baþarýnýn sýrlarýndan
biri, geçici baþarýsýz-
lýklarýn bizi yenmesine

izin vermemektir".
Mark Kay
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Milyar Dolarlýk Tüyolar
H Baþarýnýzýn sizi bozmasýna izin vermeyin.
H Geleceði göremezsiniz.
H Size ün kazandýran þeyi asla unutmayýn.
H Sorun çoðu zaman liderlik eksikliðidir.
H Asla daha büyük bir rakibi küçümsemeyin.
H Þansýnýz varken, bir sonraki basamaða sýçrayýn.
H Riskli zamanlar riskli eylemler gerektirir.
H Rekabetçi bir dünyada hayal deðil gerçek önemlidir.
H Rekabetçi bir dünyada odak önemlidir.
H Rekabetçi bir dünyada farklýlaþma önemlidir.

Milyoner CEO Jack Welch'ten
Zengin Olma Stratejileri

Ýþim, en büyük fýrsatlara en iyi kiþileri yerleþtirmek ve paralarý
doðru yerlere en iyi biçimde daðýtmak. Hepsi bu. Fikirleri aktar,
kaynaklarý daðýt ve yoldan çekil"

Kiþilere verdiðim en büyük öðüt, bu iþleri yalnýz
yapamayacaðýnýzdýr. Ekibinizde en parlak insanlarýn
bulunmasýyla büyük rahatlýða kavuþursunuz. Bu yaparsanýz
dünyayý kuyruðundan yakalarsanýz... Ýþletmede insanlarý

HHiiççbbiirr þþeeyy yyaappmmaayyaannýýnn cceezzaassýý,, hhaattaa yyaappaannýýnnkkiinnddeenn ddaahhaa
bbüüyyüükk oollmmaallýý.. ÝÝnnssaann ssaarrrraaffýý yyookkttuurr,, bbiirr iinnssaannýý ttaannýýmmaakk vvee

ddeeððeerrlleennddiirreebbiillmmeekk iiççiinn ççookk vvaakkiitt vvee ççaabbaa hhaarrccaammaakk
ggeerreekkttiiððiinnii bbiilleennlleerr vvaarrddýýrr..

BÜLENT EECZACIBAÞI
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tanýmlamayý bir basketbol kuyruðundan yakalar-
sanýz... Ýþletmede insanlarý tanýmlamayý bir bas-
ketbol kortunda ya da buz hokeyi sahasýnda
yapabildiðiniz kadar kolay yapamayacaðýmýz çok
yanlýþtýr. Adam paten yapamýyorsa onu sol kanatta
tutamazsýnýz. Þut atamýyorsa ileri hatta olmaz. Takým da
olmaz. Kuracaðýnýz iþletme takýmýnda da bu hiç farklý deðildir... Daima
en iyi kiþileri kazanýn. Ýyi birini kazanamamýþsanýz, eksiklik sizdedir.

"2000'e kadar, kalite alanýnda rakiplerimizden daha iyi deðil,
on bin kat daha iyi bir þirket olmak istiyoruz." (90'larda söylediði bir söz)

''Doðru zamanda, doðru yerde olun."

Procter&Gamble (P&G)

"Bitmeyen Ortaklýk"
Mum imalatçýsý William Procter ve sabun imalatçýsý arkadaþý James

Gamble iþlerini yürütürken ticaret merkezi olarak görülen Cincinnati'ye
geldiklerinde tesadüfen tanýþtýlar ve kýsa zaman içerisinde birbirlerinin
kýz kardeþleriyle evlenecekleri kadar yakýnlaþmýþlardýr. 1837 yýlýnda bir
sözleþme imzalayarak ortak çalýþmaya karar verdiler. Her biri 3600 dolar
býrakarak soyadlarýnýn birleþim olan Procter&Gamble (P&G) þirketini
kurdular. 1859 yýlýna gelindiðinde þirket seksen personele bakan, cirosu
bir milyonu geçen bir büyüme gerçekleþtirmiþtir. Kuzey ordusuyla bir an-
laþma yaparak sabun ve mum tedariki üzerine anlaþtýlar. James Gamb-
le'nin kimyager oðlu Ivory Soap isminde bir sabun üreterek piyasada
P&G'nin daha çok tanýnmasýný saðladý. 1886 yýlýnda Ivorydale fabrika
açýlarak en son teknoloji ile üretim gerçekleþtirilmeye baþlandý. 1887'de
çalýþanlarýn belli bir hisse almasý saðlandý. Personeline sigorta saðlayan ilk
þirketlerden biridir. 1900'lerin baþýnda 30 çeþit sabun üreten firma, ilk bit-
kisel margarin ve sentetik deterjaný ürettiler. Radyo ve yazýlý basýn
reklâmlarýna aðýrlýk verildi. Ýlk þampuaný üreterek saç bakým ürünleri ala-
nýna girdi. Bu büyümesi 2000'lere geldiðinde 40 milyar dolara ulaþmýþtýr.

Þu anda 140 ülkeye ürettiklerini satan P&G, Ariel, Pantene Pro-
V, Alo, Ariel Pantene, head&shoulders, Ýpana, Prima, Oral-B, Orkid
gibi bilinen markalarla pazardaki gücünü sürdürmektedir.

SSoorr,,
AArraaþþttýýrr,,KKaapp GGööttüürr..
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Vehbi Koç'tan Tavsiyeler

Ailenizi seviniz ve sayýnýz.
Çok çalýþýnýz.
Ýyi Okuyunuz.
Ciddi ve bilgili olunuz.
Randevulara çok dikkat ediniz.
Mesleðinize sevgi ve sabýrla sarýlýnýz.
Olgun ve yararlý olunuz.
Dostlarýnýzý iyi seçiniz.
Zamanýnda evleniniz.
Erken kalkýn ve iþe erken baþlayýn.
Güler yüzlü, tatlý dilli olunuz.
Saðlýðýnýza dikkat ediniz.
Unutmayýn; Ancak çalýþmakla zengin
olunur.

5 Para Konuþunca, Doðruluk Susar.

(RUS ATASÖZÜ)

5 Para Arttýkça, Para Sevgisi de Artar.

(JUVENAL)

5 Para Önden Gidip Ýnsana Bütün Yollarý Açar.

(SHAKESPEARE)

5 Çoðu Kötülüðün Baþý, Para Sevgisidir.

(ANONÝM) 
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Nike

"Sporcularý Giydir, Zengin Ol"
Nike, Yunan mitolojisinde zafer tanrýçasýdýr. Çok hýzlý koþma ve

uçma yeteneðine sahiptir. Ýnsan görünümündedir. Pallas ve Stiks'in
kýzý, Kratos, Bia ve Zelus'un kardeþidir. Nike ve çocuklarýnýn hepsi,
Zeus'un eþleridir.

Nike'nin reklâm sözü; "Önemli olan hangi ayakkabýyý giydiðin deðil,
onlarýn seni nereye götürdüðü önemlidir..." 

Oregon Üniversitesi’nde atletizm eðitmeni olan Bill Bowerman ile
Phil Knight (Bowerman'ýn öðrencisiydi) birlikte Japon malý Tiger
marka spor ürünlerini satmaya baþladýlar. Bir kaç yýl içerisinde Bower-
man'ýn yaptýðý birkaç farklý tasarým çok tutuldu. Hafif tabanlý ayakka-
býlardý bunlar. Satýþlarý artýnca 1971 yýlýnda swoosh logosunu,
1972'de ise Nike markasýný ortaya çýkardýlar. 1974 yýlýna gelindiðinde
ise birçok sporcunun ayaðýnda olan ayakkabýlarýyla, ihracat yapan bir
firma olarak karþýmýza çýktýlar. John mcEnroe ismindeki ünlü tenisçi
ilk olarak Nike ayakkabýlarýndan giydi. 40 ülkede ihracat yapar hale
geldiler. 1985 yýlýna kadar birçok oyuncu Nike markasýný giyerek pa-
zarýn büyümesini saðladýlar. 1985 yýlýnda ise Michael Jordan birlikte
basketbol ayakkabýlarý üretmeye baþladýlar. Ayný yýl bir milyar dolar
ciroyu geçmiþ oldular. Beþ yýl içinde ise cirolarý 3 milyar dolara ulaþtý.
1990'lý yýllarda efsanevi golf
oyuncusu Tiger Wo-
ods ile bir anlaþ-
ma yaparak pa-
zarda efsane
haline geldiler.
Þimdi ise 10
milyar dolarlýk
cirosuyla spor
m a l z e m e l e r i
grubunda liderler
arasýndadýr.

Zenginlik ve güzellikle birlikte bulunan
ihtiþam geçicidir ve kolay zedelenebilir.
Erdemse muhteþem ve ölümsüz bir servettir.

Sallust
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Milyarderlerden Tüyolar
H Liderliðinizi yerleþik hale getirmemek rakiplerinize yarar. 
H Maliyetlerinizi hizada tutamamak rakiplerinize yarar 
H Ýçerden düþünmek rakiplerinize yarar. 
H Bazen konumunuzun evrim geçirmesi gerekir
H Güçlü bir rakibe asla üstünlük kazanma fýrsatý tanýmayýn.
H Ýki numara hep saldýrýda kalmak zorundadýr.
H Ýki numara bir numaranýn olduðu þey olamaz.
H Ýki isimli þirket isimleri, tek isimli þirket isimleri kadar iyi deðildir.

EBAY
"Sanal Âlemde Zengin Olmak"

Online açýk arttýrma web sitesi, San Jose California'da 3 Eylül
1995'de bilgisayar programcýsý Pierre Omidyar tarafýndan Ebola virüsü-
ne Omidyar'ýn kendi aðzýyla övgüsü gibi baþka þeyler de içeren daha bü-
yük kiþisel bir sitenin parçasý olarak AuctionWeb adýyla kurulmuþtu.
eBay'de ilk satýlan parça 13.83$'e Omidyar'ýn kýrýlmýþ lazer iþaret deð-
neði oldu. Þaþkýnlýk içinde kazanan açýk arttýrmacýyla kontaða geçerek
lazer pointer'ýn kýrýk olduðunu anlayýp anlamadýðýný sordu. Cevap e-
postasýnda, satýn alan "Ben kýrýk lazer pointer koleksiyoncusuyum" di-
ye açýklýyordu. Sýkça tekrar edilen hikâyeye göre eBay'ýn Omidyar'ýn
niþanlýsýnýn PEZ Þekerleme daðýtýcýla-
rý satmak için kurulduðu hikâyesi
1997'de bir halkla iliþkiler müdürünün
medyanýn dikkatini çekmek için uydu-
rulmuþtur. Bu durum Adam Cohen'in
2002 kitabýnda açýklanmýþ ve eBay
tarafýndan da doðrulanmýþtýr.

Chris Agarpao eBay'in ilk çalýþaný
olarak ve Jeff Skoll þirketin ilk baþkaný

Üstelemek baþarýnýn
temel unsurudur. Kapýyý
yeterince uzun süre ve
yüksek sesle çalarsanýz,
birilerini uyandýracaðý-
nýzdan emin olabilirsiniz.
Henry Wadsworth Longfellow
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olarak 1996'da iþe alýnmýþtý. Kasým 1996'da, eBay uçak biletleri ve di-
ðer seyahat ürünleri satarken SmartMarket Teknolojisini kullanmak
için Electronic Travel Auction adlý þirketle ilk 3. kiþi lisanslama an-
laþmasýna girdi. Þirket resmi olarak hizmetinin adýný AuctionWeb'den
eBay'e Eylül 1997'de deðiþtirdi. Orjinal olarak, web sitesi Omidyar'ýn
danýþmanlýk firmasý olan Echo Bay Technoloji Grubuna aitti. Omid-
yar domain adýný EchoBay.com olarak kayýt ettirmeye çalýþmýþ ama
bir altýn madenciliði þirketi olan Echo Bay Madenleri tarafýndan alýn-
dýðýný öðrenmiþti, bu yüzden adý, ikinci bir seçeneðe kýsalttý eBay.com

Nasýl Zengin Olunur 
Ülkenin ünlü sanayicilerinden biri,
Kuruluþlarýnýn her biri, iri mi iri.
Reytingi yüksek bir televizyon kanalýnda,
Söyleþi konusuydu, zenginliðinin sýrrý.

- Duyduðuma göre önceleri fakirdiniz,
Nasýl oldu da bu serveti biriktirdiniz?
- Hay hay anlatayým, ta baþýndan berisini,
Mademki siz zenginlik konusuna girdiniz.

Beþ kuruþum vardý, pazardan aldým bir limon,
Ýki katýna satýnca, kuruþum oldu on.
Ýki limonu sattým, nakitim oldu yirmi,
Sonra kýrk, sonra da seksen;
yüz olmuþtu, pardon.

Kasayla limonlar alýp satmaya
baþladým,
Önce bir kasa, sonra da iki. Adým
adým,

Oðlum, bütün hayatýmý kollarýn ve
ayaklarýn belirlemeyecek. Hayatýna

asýl yön verecek olan beynin ve
kalbindir. Bir þeyi gerçekten

istiyorsan, bütün engelleri yenip
ona ulaþabilirsin.

Shelton Skelton
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On kasa, sonra yirmi kasa, kýrk kasa derken,
Elli kasalýk serveti artýk yakaladým.

Yüz, iki yüz... Soran sýkýldý, sözünü kesip,
- Ve böylece, bu servetlere oldunuz sahip.
- Ne gezer efendim, böyle zengin olan var mý?
Babam bir define buldu, oldu bana nasip.

EKREM ÞAMA

DONALD TRUMP'TAN

HERKESE LAZIM TÜYOLAR-1

"Emlak Satarak Gökdelen Sahibi Olan Adam"

Hayatýnýzý Sevmediðiniz Bir Ýþ Ýçin Heba Etmeyin

Gayrimenkul iþini, anlaþmalar yapmayý, büyük projeler geliþtirme-
yi seviyorum. Kim sevmez ki? Çok ilginç bir iþim var ve baþarýlý insan-
larla temasa geçmemi saðlýyor. Yaptýðým iþi sevdiðim için, onu hem
büyük bir gayretle hem de daha iyi yapýyorum. Coþku ve tutkumu
kattýðým için, yaptýðým iþ, gözüme iþ gibi görünmüyor. Tutkumu etra-
fýmdaki herkese yayýyor ve onlara ellerinden gelenin en iyisini yapma
motivasyonu kazandýrýyorum. 

Kalýcý baþarýnýn hangi türü olursa olsun, ona ulaþmak için tutku
kesinlikle þarttýr. Ben bunu kendi deneyimimden
biliyorum. Eðer tutkunuz yoksa eninde so-
nunda nefesiniz kesilir ve en iyi olasýlýkla
bile sýradanlaþýrsýnýz. Hayatýnýzý ya da
onun büyük bir bölümünü öyle mi geçir-
mek istiyorsunuz? Kendinizi tümüyle ona
adayabilmek ve zaman ayýrmaktan büyük
zevk aldýðýnýz bir þey haline getirmek için,
yaptýðýnýz iþi sevmeniz gerekir. 

"Her þeyin
mühim noktasý,
baþlangýçtýr".

Eflatun



22

Tutku motive edicidir. Tutkulu insanlar pes etmez; azimleri korkuyu
alt eder. Yaptýklarý iþi sevdikleri için dur durak bilmezler. Baþkalarýný da-
ha ileri gitmekten anýnda alýkoyacak engelleri aþmak için yaratýcý çýkýþ

yollarý bulurlar. Tutkularý onlara elle tutulmaz, ama kendileri-
ni yenilmez hissetmelerini saðlayan güçlü bir ivme kazandýrýr.

Fantastik fikirlere sahip olduklarý halde, her þeye mecalsiz bir
yaklaþým içinde olduklarý için, o fikri ayaklarý üstüne dikemeyen

insanlar tanýdým. Bunlar, sahip olduklarý fikrin bir þekilde kendiliðinden
ayaða dikileceðini ya da yalnýzca bir fikre sahip olmanýn kendi baþýna ye-
terli olacaðýný düþünüyorlardý. Bakýn, açýkça söylüyorum, yeterli deðildir.
Hiçbir zaman da olmayacaktýr. Fikrinize iþlerlik kazandýrmanýz gerekir.
Eðer motivasyonunuz ya da coþkunuz yoksa o parlak fikir masanýn üstün-
de ya da kafanýzýn içinde öylece duracak ve hiçbir iþe yaramayacaktýr. Ba-
þarýsýzlýk ile baþarý arasýndaki farký yaratan, çoðu zaman tutku eksikliðidir. 

Körü körüne baþkalarýnýn önerdiði ya da sizin için doðru olduðunda ýsrar et-
tiði bir kariyerin peþine takýlmayýn. Sevdiðiniz bir iþte daha az bir para karþý-
lýðýnda çalýþmak daha iyi olabilir. Eðer siz de benim gibi bir giriþimciyseniz,
o iþ size uzun vadede çok daha fazla para kazandýrabilir. Ýlgi alanlarýnýzdan
bazýlarýnýn, hayatta karþýlýðý olan bir gelir kaynaðý haline getirilip getirile-
meyeceðini araþtýrýn. Sevdiðiniz bir alanda para kazanan in-
sanlarla konuþun. Onlarýn yaptýðý iþe benzer bir iþ yapabilir ya
da ayný iþi baþka bir yöne akýtabilir misiniz? Sizi onlarýn dur-
duklarý yere götürecek eðitime sahip misiniz? Onlarýn yaptýklarý
iþi yapabilmenizi saðlayacak bir eðitim almanýz mümkün mü?

Bir Kýzýlderili olan Crum Saratoga Sprins, New York eyaletinde
pahalý bir lokantanýn aþçýsý ve bir kabilenin reisiydi. Kabile reisleri de
biraz dediðim dedik insanlar. 1853 yýlýnda ise Crum'un fikirlerine kar-
þý çýkan biri vardý. Kýzýlderili bölgesinin göbeðinde bulunan lokantaya
bir müþteri gelmiþti. Gelen adam Paris'ten yeni dönmüþ bir Amerika-
lýymýþ ve Paris'te iken bu adam Amerika'nýn patates kýzarmasýndan
daha ince kesilmiþ Fransýz patates kýzartmasýný çok beðenmiþ. Böylece

Patates Cipsinin Tarihi
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lokantada kalýn kesilmiþ patates kýzartmasý ikram edildiðinde tabaðý
olduðu gibi mutfaða geri yollamýþ ve ikincisini istemiþ. Aþçý müþteri-
nin istediðini yapmýþ; fakat bu da onun istediði gibi ince olmadýðýn-
dan o da geriye yollamýþ ve patateslerin çok kalýn olduðundan þikâyet
etmiþ. Çok sinirlenen aþçý Crum bu sefer býçaðýný iyice bileyip keskin-
leþtirdikten sonra içinden müþteriyi öldürmek gelmiþ; Fakat onun ye-
rine önündeki patatesleri öyle bir hýrsla kesmiþ ki patatesler incecik
zar gibi olmuþ daha sonrada onlarý kýzgýn yaðýn içine atmýþ. Bol tuz
ekip müþterinin önüne koymuþ. Müþteri ise önüne konan bu patates-
leri tadýnca istediðinden daha iyi olduðunu görmüþ ve çok beðenmiþ.
Diðer müþteriler de bu patatesten çok hoþlanmýþlar. Kýsa zamanda
Crum'un patatesi dünyaca ün kazanmýþ ve Cips denmiþ. 

Patates Satarak Milyarlar Kazanan Marka

Fritolay'in Sýrlarý

Bir Tutku Yaratarak
t Tüketicimiz için kalite, yenilik, imaj, ulaþýlabilirlik ve eðlenceyi

en iyi deðerden sunarak, 

t Müþterimiz için en iyi servisi saðlayarak, 

t Çalýþanlarýmýz için üstün bir
çalýþma ortamýnda takým ça-

lýþmasýyla, sürekli kiþisel
geliþim saðlayarak, 

t Fritolay için karlý
büyümeyi saðlayarak, 

t Yerel ve kültürel
deðerlere saygý gösteren
bir firma olmak. 

Her Gün Her Gönülde

t Tüketici alýþkanlýklarýný deðiþtirerek, 
tSürekli karþý konulmaz bir lezzet sunarak,
t Müþteri memnuniyetini saðlayarak, 
tÇalýþanlarýmýzýn memnuniyetini koru-
yarak, 
tYerel ve kültürel deðerlere saygý  göste-
rerek,
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40 Yýl Ýçinde Dolar Milyoneri Olmak
Öncelikle marka yerine onlar gibi kaliteli ama daha ucuz kýyafet-

leri tercih edin. Ýþte Kiyosaki`nin tasarruf tavsiyelerinin Türkiye þart-
larýndaki maddi kazançlarý: Taksi ve özel araçlarýnýzý deðil, toplu taþý-
mayý tercih edin. Toplu taþýmayla günde 15 TL vermekten kurtulur-
sunuz. Bu da 40 yýlda 220 bin TL'nin cebinizde kalmasý anlamýna ge-
lir. Sigarayý býrakýn. Günde bir paket 4 TL. 40 yýlda bu miktar 58.4
bin TL. Ýþe giderken öðle yemeðinizi evden götürün. Günde ortalama
7,5 TL`nin yemeðe gittiðini düþünürseniz, 40 yýl içinde 110 bin TL
tasarruf edersiniz. Kablolu TV, ödemeli kanallar yerine anteni tercih
edin. Böylece ayda ortalama 20 TL'den, 40 yýlda 10 bin TL kazanýr-
sýnýz. Kahveyi evde için. Ýþyerinde sabah ve öðle kahveniz için günde
5 TL veriyorsunuz. Bu 40 yýlda 73 bin TL eder. Kredi kartý borçlarýnýzý
zamanýnda ödeyin. Ortalama ayda 50 TL faiz
ödemekten kurtulursunuz ve bu size 40
yýlda 24 bin TL kazandýrýr. Ve son olarak
nasýl zengin olunur kitaplarýný
almayý býrakýn. 6 ayda 30 TL'den
1 kitap aldýðýnýzý düþünün, bu 40
yýlda 2,4 bin TL eder. 

ABD`de 4 milyon satan, Rich
Dad, Poor Dad (Zengin Baba, Yoksul
Baba) kitabýnýn yazarý Robert T.Kiyosaki

Milyar Dolarlýk Tüyolar
Pazarýn zihnini deðiþtirmeye kalkmayýn.
Can çekiþen bir markaya para yatýrmayýn. Yeni bir

fikre koyun, daha iyi.
Pek çok þey olan bir marka, bir þey olamaz.
Kötü haberi sizin insanlarýnýzýn vermesini beklemeyin
Ýyi yönetim "aþaðýdan yukarýya" yönelen bir süreçtir.
Çok fazla deðiþim tehlikeli olabilir.

"Çalýþanlar, kötülük düþün-
meye vakit bulamazlar.

Çalýþmayanlar ise,
kendilerini kötülükten

kurtaramazlar".

Hz. Ali
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BÝLL GATES VE ZENGÝNLÝÐÝNÝN

SIRLARI-1
Bilgisayarý "Olmazsa Olmaz" Haline Getiren Dahi

Sýr 1: Bir vizyon sahibi olun...
Bill Gates, küçük yaþlardan beri bilgisayarýn önemini ve insan ha-

yatýnda kaplayacaðý yeri çok iyi kavramýþ bir insan. Yakýn arkadaþý ve
Microsoft'un kurucu ortaðý Paul Allen ile sýk sýk bilgisayarýn geliþimi
hakkýnda tartýþmýþlar, çeþitli düþünceler geliþtirmiþler. Bu tartýþmala-
rýn sonucunda, ilerde herkesin evinde ve iþinde kendisine ait bir bil-
gisayar sahibi olacaðýný öngörmüþler. Kurduklarý þirkette amaçlarý, bu
öngörüye uygun olarak insanlarýn iþ yapmalarýný, kendilerini geliþtir-
melerini kolaylaþtýracak ürünler geliþtirmek.

Sýr 2: Çok çalýþýn...
Bill Gates çok zeki bir insan, ama zekânýn tek baþýna yeterli olma-

yacaðýný, çok çalýþýlmasý gerektiðini düþünüyor ve çok çalýþýyor.
Evlenmeden önce birlikte olduðu bir kýz arkadaþýndan ayrýlma nedeni,
iþ dýþýnda geçirdiði toplam zamanýn yalnýzca 7 saat olmasý (uyku
dâhil). Yanýnda çalýþan insanlardan da aynýsýný bekliyor.

Sýr 3: Akýllý elemanlarla çalýþýn...
Yazýlým, teknoloji bakýmýndan en uç sektörlerden birisi. Böyle bir

sektörde sýradan insanlarla çalýþýlamayacaðýný, akýllý insanlarla çalýþýl-
masý gerektiðini düþünüyor ve þirketine hep en akýllý insanlarý alma-
ya çalýþýyor. Akýllý eleman kimdir, neresinden akilli olduðu anlaþýlýr
seklindeki sorulara söyle yanýt veriyor: "Akýllý insan, her þeyin tek tek
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söylenmesinin gerekmediði bir kiþidir. Akýllý eleman, arar bulur, geliþ-
tirir, yeni þeyler düþünür, düþündüklerini uygulamaya geçirebilir."
Microsoft, çalýþtýracaðý akýllý elemanlarý bulmak için çok araþtýrma
yapýyor. Sýrf adam almak için birisini almýyorlar. Kafalarýndaki adamý
bulana kadar bir pozisyonu uzun zaman boþ tuttuklarý çok oluyor.

Sýr 4: Elemanlara hisse verin...
Bill Gates, kendisi de dâhil olmak üzere çalýþanlarýna astronomik

ücretler vermiyor. Microsoft'un hiçbir çalýþaný dünyanýn en yüksek
ücretli çalýþanlarý listesine giremiyor. Bunun yerine akýllý elemanlarý
çekebilmek için onlara hisse veriyor. Örneðin, Bill Gates, Micro-
soft'un þimdiki baþkaný olan Steve Ballmer'i çalýþmaya razý edebilmek
için yüklüce hisse vermiþti. Ballmer bu hisseler sayesinde simdi büyük
bir servete sahip (10 milyar dolardan fazla). Microsoft'un içinde yak-
laþýk on kiþi dolar milyarderi. Microsoft çalýþanlarýnýn üçte biri ise do-
lar milyoneri (toplam 37 bin çalýþaný var). Bill Gates arkadaþý Paul
Allen ile þirketini kurarken hisse oraný yüzde 66 idi, þu anda ise hisse
oraný yüzde 15,5. Yani, Bill Gates daðýta daðýta daha zengin olmanýn
yolunu bulmuþ. Çalýþanlara hisse vermek Amerika'da yaygýn bir uygu-
lama ama hiçbir þirkette bu ölçüde hisse daðýtýmýna rastlanmýyor.

Sýr 5: Elemanlara deðer verin...
Microsoft en akýllý kiþilerle çalýþmak istiyor ve onlari kaybetmek

istemiyor. Bill Gates bir yazýsýnda ayrýlan her elemanýn arkasýndan
"niçin ayrýldý, niçin onu tatmin edemedik, nerede hata yaptýk" soru-
larýný sorduðunu söylüyordu. Elemanlar Microsoft'un en deðerli var-
lýklarý. Çalýþanlar da bunun bilincindeler. Çalýþmalarýnýn her anýnda
bunu hissediyorlar. Bunun sonucunda da Microsoft'ta eleman
sirkülâsyonu ABD ortalamasýna göre iki kat düþük.

Sýr 6: Piyasanýn geliþimini takip edin...
Hýzla geliþen bir sektörde geride kalmak yok olmak anlamýna

geliyor. Bill Gates hiçbir alanda piyasanýn gerisinde kalmak istemiyor.
Geride kaldýðý durumlarda da hatasýný çabucak anlayýp gerekli
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önlemleri alýyor. Örneðin, 1984 yýlýnda Apple firmasý Macintosh'u çý-
kardý; grafik tabanlý olan bu sistem Microsoft'un iþletim sistemlerin-
den çok üstündü. Microsoft'un yanýtý bir yýl sonra geldi. Windows
adýndaki bu yeni iþletim sistemi baþarýsýz oldu ama Gates yýlmadý;
1990 yýlýnda çýkardýðý 3.0 çok büyük bir baþarý kazandý. Bir baþka ör-
nek internet konusunda yaþandý. Bill Gates, internet'in geliþimini ye-
terince takip edemedi, Ýnternete uygun ürünler geliþtiremedi, geri
kaldý ve bunun sonucunda, tarihinde ilk kez Microsoft hisse senetleri
"Her zaman kazandýran hisseler" listesinden atýldý. Ama Gates hata-
sýnýn farkýna vararak þirketini bir yýl içinde Ýnterneti en çok sindiren,
ürünlerini en fazla miktarda internete uyduran þirket haline getirdi.

Sýr 7: Piyasanýn geliþimini takip etmekle
kalmayýp, piyasayý þekillendirin...
Bill Gates'in ve Microsoft'un sloganý "We set the standards" (stan-

dartlarý biz koyarýz). Microsoft'un tarihi bu slogana uyan çeþitli ör-
neklerle dolu. Örneðin, kiþisel bilgisayarlarda kullanýlan programla-
ma dili konusunda Microsoft'un urunu Basic bir standarttý. DOS iþ-
letim sistemi ve daha sonralarý ürettiði Windows iþletim sistemi piya-
sadaki en yaygýn ürünler oldu. Bütünleþik ürünler için ortamýn daha
olgunlaþmadýðýný düþündüðünde birbirinden ayrý çalýþan ürünler
üretti ve rakiplerinin bütünleþik ürünlerini bunlarla alt etti. Sonra
koþullar olgunlaþýnca bu sefer Office benzeri bütünleþik ürünler üretip
rakiplerinin tek tek çalýþan, bir arada çalýþamayan ürünlerini bir daha
alt etti.

Sýr 8: Odaklanýn...
Microsoft, yazýlým alanýnda çalýþan bir þirket. Cirosunun yüzde

doksandan fazlasý yazýlýmdan geliyor. Yazýlýmýn yanýsýra; Mouse, oyun
kumanda cihazý, ses kartý gibi donanýmlar da üretiyor ama bunlar
aðýrlýkla Microsoft'un yazýlým teknolojilerini desteklemek için üretiliyor.
Bill Gates, baþka þirketlerin yaptýðý gibi faaliyet alanlarýný daðýtmýyor,
en iyi olduðu alanda odaklanýyor.
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Sýr 9: Alçakgönüllü bir yaþam sürün...
Rakiplerinin hemen hepsinin özel uçaðý, özel yatý vs. olmasýna

karþýn Bill Gates oldukça sade bir hayat sürüyor. Cimri denilebilecek
kadar eli sýký. Buna iliþkin çok anekdot anlatýlýr: Örneðin, gittiði ote-
lin park yeri parasýný pahalý bulunca uzun bir süre parasýz bir park ye-
ri araþtýrmýþ. Kiraladýðý arabayý kullanmadýðý süreler için baþkalarýna
bir daha kiralayarak deðerlendirmeye çalýþmýþ. Uzun bir süre uçakla-
rýn hep ekonomik sýnýfýnda yolculuk yapmýþ. Bill Gates'in hayatýnda-
ki en pahalý þey yaklaþýk 60 milyon dolarlýk evi. Bu eve bu kadar pa-
ra harcamasýnýn nedeni, lüks bir evde yaþama isteðinden daha çok,
geleceðin evi nasýl olmalý cinsinden bir tartýþma yaratmak, kavramlar
geliþtirmek, Microsoft'un ürünlerini test etmek. Buna karþýn rakibi
Oracle'in baþkaný Larry Ellison'in bir yatý, uçaðý ve hatta bir adet de
Amerika'da uçuramadýðý savaþ uçaðý var. Bir baþka örnek, Microsoft-
'u birlikte kurduðu arkadaþý Paul Allen. Paul Allen'in uçaðý, yatý, jet
sosyeteden sevgilileri var ve pahalý partileriyle tanýyor. Gecen yýl ver-
diði bir parti için tam 100 milyon dolar harcamýþtý. Bill Gates'e niçin
uçaðý, yatý vb. lükslerinin olmadýðý sorulduðunda söyle yanýt veriyor:
"Öyle yaþarsam öyle düþünmeye baslarým ve þimdikinden çok farklý
bir kiþiliðe sahip olurum. Yeterince çalýþamam, yeterince üretemem."

New York'ta bir bankanýn önünde duran son model RollsRoyce
otomobilden inen adam, hýzlý adýmlarla bankaya girdi ve önüne çýkan
ilk görevliye, bireysel kredi için baþvuruda bulunmak istediðini söyle-
di. Görevli onu, müþteri temsilcisine götürdü. Adam, çok acele bir iþ
için Avrupa'ya gitmek zorunda olduðunu ve bu nedenle bir hafta va-
deli beþ bin dolar krediye gereksinim duyduðunu söyledi. Müþteri
temsilcisi kýsa bir araþtýrma yaptýktan sonra döndü. Ticari ve mali
sicilinizi inceledik.

Nasýl Zengin Olunur?
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Bu krediyi almanýz için bir engeliniz yok" dedi ve ekledi: Fakat bir
konuyu belirtmeliyiz. Bizim bankamýzla daha önce hiç çalýþmamýþsý-
nýz. Banka olarak sizi resmen tanýmýyoruz. Bu nedenle, söz konusu
krediyi verebilmemiz için karþýlýðýnda sizden bir teminat almak zorun-
dayýz". Adam cebinden RollsRoyce'un anahtarýný çýkardý, bankanýn
müþteri temsilcisine uzattý: Çok acelem var, uçaða yetiþecegim"dedi.
Kapýdaki Rolls Royce'umu teminat olarak alabilirsiniz".Kredi iþlemle-
ri çok hýzlý bir biçimde tamamlandý. Rolls Royce otomobili bankanýn
garajýna çektiler, adama da beþ bin dolar krediyi verdiler. Müþteri
temsilcisi, kiþisel merakýný gidermek için bir hafta boyunca özel bir
araþtýrma yaptý ve bankalarýnýn bu yeni müþterisinin çok büyük bir iþ
adamý ve çok büyük bir servet sahibi olduðunu öðrendi. Bir hafta son-
ra adam yeniden gelip, borcunun anaparasý beþ bin dolarla, bir hafta-
lýk faizi 9,5 dolarý ödedikten sonra, müþteri temsilcisi bir türlü yene-
mediði merakýnýn dürtüsüyle sordu:

Sizin, çok büyük bir iþ adamý ve çok büyük bir servetin sahibi ol-
duðunuzu öðrendim" dedi. Yalnýzca kiþisel merakýmdan soruyorum.
Lütfen söyler misiniz, sizin için çok küçük bir miktar olan beþ bin do-
larlýk krediye neden gereksinim duydunuz?" Adam hafifçe gülümsedi:
Siz de bana lütfen söyler misiniz?" dedi.

Böyle lüks bir otomobili, New York'ta hangi kapalý garaja, bir hafta
boyunca 9,5 dolara býrakabilirsiniz?

Milyarderlerin Ýlk Ýþleri-2

James Sorenson
James Sorenson'un kurabiye satarak baþladýðý iþ hayatýnda bu

noktaya geleceðinin hayal edilmesi bile güçtü. Ancak 85 yaþýndaki
Sorenson, medikal cihazlar ve gayrimenkul alanýnda çalýþarak 4,5
milyar dolarlýk bir servet edindi.
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Michael Ilitch
Araba yýkamacýlýðý yaparak baþlayan iþ yaþamý boyunca spor ve gýda

alanlarýnda baþarýlarýyla 1.5 milyar dolarlýk servet edindi.

Phillip Ruffin
70 yaþýndaki Philip Ruffin de yýllar önce bir þirkette baþladýðý iþini

býrakarak kumarhane ve gayrimenkul alanýndan 1,4 milyar dolar
kazanacaðýný tahmin edemezdi.

George Kaiser
Kitap satan bir dükkânda çalýþmaya baþlayan George Kaiser, petrol

ve bankacýlýk alanýnda baþarýlý iþlere imza attý ve dünyanýn en zengin
100 iþ adamý arasýna girdi. Kaiser'in edindiði servetin deðeri 8.5 milyar
dolar.

William Moncrief
Genç bir mühendis olarak baþladýðý çalýþma hayatýnda petrol ala-

nýnda devam etti ve 90 yaþýnda hayata gözlerini yumduðunda ardýnda
1 milyar dolarlýk bir servet býraktý.

Kenneth Hendricks
Küçük yaþlarda babasýnýn yanýnda çeþitli iþlere yardým eden

Kenneth Hendricks, daha sonra Spiegel gazetesinde kapýcýlýk yaptý.
Bu yýllarýn ardýndan iþ yaþamýnda þans ona güldü ve 2.6 milyar dolarlýk
servetiyle o da artýk en zengin iþ adamlarý arasýnda.
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HOWARD SCHULTZ'un Dilinden

Starbucks'ýn Zenginlik Sýrlarý

Sýradan bir kahve dükkânýnýn ortaðýydý. Müþteriyi anlayýnca
"Kahvenin imparatoru" oldu.

ee Müþteriyi her yerde yakala ve yakaladýðýn müþterinin kötü
deneyim yaþamasýný engelle, senden uzaklaþmasýný engelle.

ee Keyifli bir zaman için kuyrukta beklemesine engel ol.

ee Asýl iþimize ve insanlarýn ihtiyacýna odaklanarak baþarýmý-
zýn bizi þýmartmasýna izin vermemek. Çünkü baþarýyý yakalayan
þirketlerin veya yöneticilerin vurdumduymazlaþarak sahip olduk-
larý þeyleri veya olayýn özünü kaybettiðine sýk sýk tanýk oluruz.
Baþladýðýmýz günlerde olduðu gibi mütevazý, hassas ve baþarýya aç
olmaya devam etmemiz gerek. Bunu, þirkette çalýþan 100 bin ki-
þiyle paylaþmak ve onlarý desteklemek en büyük sorumlulukla-
rýmdan biridir.

ee Baþarýlý olup olmadýðýmýzdan pek emin deðilim. Ancak þir-
ketin kültürü ve deðerleri, uzun vadede hissedarlarýmýz için deðer
yaratmanýn yaný sýra sosyal bilinci de unutmamak üzerine kurulu.
Bir diðer özelliðimiz ise fazla vaatte bulunmayýp, vaadimizden
fazlasýný gerçekleþtirme kültürümüzdür.
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HENKEL VE ZENGÝNLÝÐÝNÝN
SIRLARI

Hizmetinin Karþýlýðýný Yýllardýr Alan Marka

Henkel, Almanya'da 1848 yýlýnda öðretmen bir babanýn çocuðu
olarak dünyaya geldi. Okulda en sevdiði ders kimyaydý. Bir boya
fabrikasýnda baþladýðý iþinde çok kýsa bir zaman içerisinde müdürlük
konumuna yükseldi. 1873'te evlendiði Edith Steinen ile evlendi.

Henkel, 1874'te iþinden istifa etti ve kimyasal maddeyle boya üre-
ten bir fabrikaya ortak oldu. "Henkel'in Aðartýcý Sodasý" adýný verdi-
ði çamaþýr tozunu piyasaya sürdü. 1878 yýlýnda, firmasýný daha iyi sa-
týþlar yapmak amacýyla Duesseldorf'a taþýdý. Burada ayrýca "Henkel
Thee" ismiyle teneke kutuda sunulan çay iþine girerek 1899'da yýlýnda
bir milyonu aþan mark kazandý. Ayný yýl 55.000 metre karelik fabrika
arazisi satýn aldý.

Henkel 1907 yýlýnda, "bir seferlik kaynatma ile zahmetsizce, çitileme-
den bembeyaz pýrýl pýrýl çamaþýr" elde edilmesini saðlayan Perborat ve
Silikat'tan adýný alan PERSÝL ürününü tanýttý. Kendi kendine ça-
maþýrý yýkayan dünyadaki bu ilk deterjanýyla çok büyük bir satýþ ger-
çekleþtirdi. Beyaz elbiseler giymiþ insanlar Almanya sokaklarýnda
toplu halde gezerek deterjanýn farklýlýðýný ortaya koyan reklâmlar
yapýyordular.

I. Dünya Savaþý baþlamadan tüm Avrupa'da "Persil bleibt Persil"
(Persil, her zaman Persil'dir) reklâmlarýyla deterjanda bir numara
haline geldi. 1926 yýlýnda 78 yaþýna gelen Henkel, mirasýný çocuklarýna
býrakarak 1930'da Duesseldorf'ta öldü.
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DONALD TRUMP'TAN HERKESE
LAZIM TÜYOLAR-2

Çýtayý Yüksek Tutun
Kendinize þunu sorun: "Hangi standartla anýlmak istiyorum?"

Böyle bir standart belirleyip ona uygun davranýn, iþin kolayýna
kaçmayýn. Çýtayý yüksek tutun! 

Neyi nasýl yapmanýz gerektiði konusunda herkesin bir fikri vardýr.
Çoðu insan, bu konuda iyi niyetli olmasýna ve saðlam tavsiyelerde bu-
lunmasýna raðmen, sizin için neyin en iyi olduðunu bilemez. Benim
açýmdan, iþimin büyük bir haz kaynaðý olmasýnýn nedeni kendi vizyonu-
mu ve yaratýcýlýðýmý uygulayabilmem ve kendimi ifade edebilmemdir.
Bunu daha büyük, daha cesur, daha güzel projeler; hayal gücü, tarzý,
kapsamý derinliði ve boyutu olan atýlýmlar, -insanlara "Vay canýna!" de-
dirten ve kimsenin beklemediði kadar çok þey sunan projeler geliþtirerek
gerçekleþtiriyorum. Bir þirketin nasýl yürütüldüðü, sunduðu mal ve
hizmetlerin kalitesinin ne olacaðý sorularýnýn
yanýtý, tepeden verilmeye baþlar aþaðý doðru
tüm kuruluþa yayýlýr. Hesabýma çalýþan
insanlar, televizyonda ve medyada izledi-
ðiniz yapýcý, coþkulu kiþinin, bir dýþ görü-
nüþten ibaret olmadýðýný bilirler. Ben
tepeden týrnaða, gerçekten öyle biri-
yimdir. Ben büyük fikirlere ve bunlarý
gerçekleþtirme enerjisine sahibim.
Benimle birlikte çalýþmaya baþlayanlar
bunu derhal kavrar; benim bu olduðumu
ve kuruluþumla birlikte nasýl çalýþtýðýmý fark
ederler. Enerjim ve yapýcý tutumum baþkala-
rýna da bulaþýr. Ýnsanlar coþkuyla, býkýp
usanmadan, kararlýlýkla çalýþýrlar ve
muhteþem iþler yaparlar. Projelerimizin
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her zaman 1. sýnýf olduðunu herkes bilir. Bu düzeyde baþarýlý olmanýn en
büyük nedeni, benim herkesin eriþmeye çalýþtýðý standartlar koymamdýr.

Eðer çok çalýþmaktan hoþlanýyorsanýz, çalýþkan iþçiler de sizinle
birlikte çalýþmak isterler. Benimle birlikte çalýþan insanlar gündelik
meydan okumalardan keyif alýr ve kendi görevlerine iliþkin kendi
yüksek standartlarýný koyarlar. Çalýþýrken sürekli þunu sorarlar: "Nasýl
yapsak da daha fazlasýný baþarsak? Nasýl yapsak da en tepeye ulaþsak?"

Trump Ölçeðinde Düþünün
Uðraþtýðýnýz her þeyi, nasýl daha büyük, daha iyi, daha cesur ve da-

ha heyecan verici hale getirebileceðinizi araþtýrýn. Þu anda düþlerini-
zi gerçekleþtirebilecek durumda olmasanýz bile, geleceðe iliþkin muh-
teþem projelerinizin temellerini atýyor olabilirsiniz. Eðer düþünecekse-
niz büyük düþünün. Büyük düþünme beyninizde baþlar. Büyük düþü-
nebileceðiniz halde küçük düþünmek sizi yaþamýn bütün alanlarýnda
gemler. Ýnsan büyük þeylere muktedirdir ama büyük þeyler yapabile-
ceðini hayal etmiyorsa bunu yapamaz. Ýþe kendi zihniyetinizden baþ-
layýn. "Ýnsan tepede yalnýzdýr" deyiþini anýmsýyor musunuz? Ben buna
katýlmýyorum. Bu deyiþi muhtemelen kendisine rakip istemeyen biri-
si uydurmuþtur. Baþarýmdan, rekabeti göze alabilecek kadar eminim
tepede olmak harika bir duygudur. Bunu kesinlikle siz de denemelisiniz.
Büyük düþünürseniz tepeye ulaþabilirsiniz.

HÜSNÜ ÖZYEÐÝN'den Zenginlik Sýrlarý
Dünyanýn en zenginleri listesindeki Türk iþadamlarýndan biri olan

Hüsnü Özyeðin zenginlik sýrlarýný þöyle açýklýyor;

Çocuklarýnýzý paraya boðmayýn ki hesaplarýný bilsinler.

Ýyi yöneticileri iþinize ortak edin. Bu deðerli insanlarý uzun süre
iþte tutmak yöneticiliðin püf noktasýdýr. 

Bilmediðiniz iþlere kendi baþýnýza girmeyin. Girip zarar etmiþ-
seniz gerekli dersleri çýkarýp o iþi terk edin. 
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Ýþinize karþý duygusal olmayýn. Ýþletmenizi en karlý noktada,
sektör hala karlý iken satmayý becerin. 

1987'de Finans Bank'ý kurdum. Ýki evim
vardý, satarak kiraya çýktým.

Kendi paranýzý riske edemezseniz,
giriþimci olamazsýnýz. 

Hayattaki ilk iþim 6 yaþýnda baþ-
ladý. Annem, "Hayata erken baþlama-
lýsýn" derdi.

Sadece yerel pazarlara saplanmayýn,
global hareket edin.

HERB KELLEHER'den

Önemli Notlar

Â Çevreye deðil merkeze odaklanýn. 
Â Elinizde plan olduðu zaman, artýk

onun þirketinizin tüm katmanlarýna iletilip
iletilmediðine dikkat edin.
Â Çalýþma ortamýnýzý eðlenceli bir

hale getirin.
Â Gerçek bir entellektüel olun.
Â Rakiplere, müþterilere ve toplumsal

deðerlere yoðunlaþýn.
Â Soðan deðil portakal olun. (En aþa-

ðýdan tepeye kadar olan katmanlarý azaltýn)

Southwest Airlines'ýn CEO'su
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SAKIP SABANCI VE
ZENGÝNLÝÐÝNÝN SIRLARI-1

R Nasýl bir "Güç" arýyorsunuz, onu bilin. Güce sahip olduktan sonra ise
onu iyi kullanýn.
R Baþkasýndan, özellikle politikacýdan medet ummayýn.
R Birlik ve beraberlik arayýþýný her iþte ve her fýrsatta sürdürün.
R Karþýnýzdakilerin "Ýnsan" olduðunu hiçbir zaman unutmayýn!
R Ýnsanlarýn birer "Makine" olmadýklarýný bilin.
R Terfi, ödüllendirme ve cezalandýrma, baþarýya yol açar. 
R Adil olun. Her iþte, her konuda, her fýrsatta ve herkese karþý adil olun.
R "Vicdan Huzuru" baþarýlý olabilmenin temel þartýdýr.
R Ayaklarýnýz her zaman yere bassýn. Hiçbir zaman havalarda dolaþmayýn.
Kendinizi kimseden üstün görmeyin. 
R Hiçbir iþi "Kýyýsýndan Köþesinden Tutmayýn". Yapacaðýnýz iþ ne ise,
küçümsemeden ona sahip çýkýn.
R Hayata uyun.
R Ýyilikleri unutmayýn. Ýyilikleri karþýlýksýz býrakmayýn. 
R Aç gözlü olmayýn. "Allah'ýma Þükür" demesini bilin. 
R Þans, kader ve kýsmet, yararlanmasýný bilenler için vardýr.
R Hiç ölmeyecek gibi çalýþýn. Yarýn ölecekmiþ gibi hazýrlýklý olun.
R Dünyanýn sizin etrafýnýzda kurulduðunu sanmayýn.
R Dostluða ve arkadaþlýða önem verin. 
R Güler yüzlü ve tatlý dilli olun.
R Hedefiniz nedir? Onu bilin. Daðýlmayýn. Lüzumsuz þeylerle uðraþmayýn.
R Saðlýklý olun. Saðlýk her þeyin baþýdýr.
R Düzenli bir yaþamýnýz olsun.
R Manevi dünyanýz zengin olsun. Sonra maddi zenginlik gelir. 
R Bilgili olun.
R Gözünüzü açýn.
R Risk almayý bilin. Cesur olun.
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Milyar Dolarlýk Tüyolar
, Danýþmanlar, hatalar konusunda nadiren dürüst davranýrlar. 
, Danýþmanlar müþterinin zihnindekini çok nadir anlar. 
, Küçük rakiplerinizi mümkün olduðunca çabuk ezin.
, Rakipler konusunda her zaman biraz paranoyak olun.
, Sizden büyük bir rakibiniz varsa ezilmemeye çalýþýn. 
, Büyük bir rakip size saldýrmak üzereyse siz önce davranýn.

Jeff Bezos Amazon.com'u 1994'de Bellevue, Washington'daki ga-
rajýndan kurdu. Nick Hanauer isimli bir iþadamý Bezos'un fikrine
inandý ve giriþime $40,000 yatýrmaya karar verdi. Amazon online ol-
maya ilk karar verdiðinde, çoðu ziyaretçi için görünümü çok sade ve
çekicilikten uzaktý ve iþin sallantýlý bir zeminle baþlamasýna neden ol-
du. Tom Alburg adlý biri 1995'de Amazon'a $100,000 yatýrmaya ka-
rar verdi ve bu þirketin daha iyi görünümlü bir web sitesi ve barýndýr-
ma yetenekleri kurmasýna yardýmcý oldu. Ýnsanlar Amazon'dan kitap-
lar satýn almaya baþladýðýnda, Bezos sadece Washington eyaletinden
deðil tüm ülkeden müþterileri olduðu için endiþeliydi. 

Bezos insanlarýn müþteri olarak yeniden dönmesi için bir kitapçý-
dan daha fazlasýný yaratmasý gerektiðine karar verdi. Amazon'un ba-
þarýsýna büyük bir katkýsý olan, satýn alanlara kendi kitap eleþtirilerini
yazma opsiyonu ekledi. Ýnsanlar Amazon'a sadece bir þeyler satýn al-
ma yerinden ziyade bir online topluluk olarak bakmaya baþladýlar.
1997 olduðunda, Amazon.com 15,7 milyon dolar gelir elde etmiþ ve
ayný yýl halka açýlmýþtý. 1998'de, Amazon listeye yeni ürün çeþitleri ek-
lemiþti: yazýlým, elektronik, video oyunlarý, oyuncaklar ve ev gereçleri.

Amazon.com
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1999'un sonunda, Amazon satýþta milyar dolarlarýn üstüne çýkmýþ-
tý. Kar hiç bitmeyecekmiþ gibi görünüyordu. Ancak 2001'de Amazon
1,4 Milyar dolar mali zarar raporladý ve 1000'in üzerinde çalýþanýný iþ-
ten çýkardý. Bezos'un vazgeçmek yerine bir fikri vardý: baþka þirketler-
le ürünlerini Amazon'da online satmak için anlaþma. Fikir iþe yaradý.
Target, Toys R Us, Old Navy ve daha birçok þirket ürünlerini Amazon
üzerinden satmayý kabul ettiler. Fikrin uygulamaya geçmesinden beri
Amazon yeniden ayaklarýnýn üzerinde durmaya baþlamýþ ve þu an
dünyada en popüler online satýcýlardan biri olarak devam etmektedir.

Aslýnda parayý
sevmiyorum, ama
sinirlerimi yatýþtýrýyor.

Joe Louis

Bir budala para
kazanabilir, ama

onu sarfetmek için
akýllý olmak lazýmdýr.

Spurgeon
Budala ile

parasý uzun
zaman bir

arada duramaz.
Bernard Shaw

Bütün kapýlarý
açan paradýr.

Moltke

Eðer birisi "Benim
için para deðil

prensipler
önemlidir." diyorsa,

bilin ki önemli
olan paradýr.

Kin HubbardEðer paranýn
deðerini bilmek

istiyorsan, git bir
kimseden borç

para iste.
Benjamin Franklin

Eldeki para hurriyetin
aletidir. Fakat peþi

kovalanan para, tam
tersine kölelik aletidir.

J.J.Rousseau 

Evet, kefenin cebi
yoktur ama bütün

elbiselerin cebi
vardýr.

Marwin Small

Ýnsanoðlunun hiçbir
icadý para kadar

fesat verici
deðildir.
Sophokles

Hiç kimse avucunda
para, elinde banka

defteriyle doðmamýþtýr.
D. Carnegie

Ýnsanlarýn çoðunu üzen, ellerinde
az para olmasý deðil ellerindeki
parayý sarfetmesini bilmeyiþleridir.

D. Carnegie

SÖZLERLE PARA
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Küçük bir bakkaldan 300 milyar dolarlýk servete ulaþmasý kolay olmadý.

1. ZORLUKLARDAN YILMAYIN 
Ýþler zorlaþtýðýnda, baþarýsýzlýða uðradýðýnýzda kendinizi tekrar di-

riltmelisiniz ve ayný iþi baþtan tekrar yapmalýsýnýz. Bu sefer daha iyi
yapacaksýnýzdýr.

2. SÝSTEME KARÞI ÇIKIN
Her zaman yeni fikirler peþinde koþun. Hâlihazýrda yapýlmýþ olanýn

ötesine geçmeye çalýþýn.

3. MÜÞTERÝYÝ BAÞTACI EDÝN
Sadece bir patron vardýr: Müþteri. Müþteri parasýný baþka yere

harcayarak þirketinizdeki herkesi bir bakýma kovmuþ sayýlýr.

4. BEKLENTÝLERÝNÝZÝ YÜKSEK TUTUN
Yüksek beklentiler her alanda baþarýnýn anahtarýdýr.

5. ÇALIÞANLARINIZA MORAL AÞILAYIN
Olaðanüstü liderler çalýþanlarýnýn kendine güvenlerini arttýrmak

için ellerinden geleni yapmalýdýr. Ýnsanlar kendi yeteneklerine güven-
dikleri zaman baþaramayacaklarý iþ yok.

6. ÖVMEYÝ ÝHMAL ETMEYÝN
Doðru zamanda, iyi seçilmiþ, içten gelen övgü sözcükleri çok

önemlidir. Parasýz ama bir servete deðerdirler.

7. ÝÞÝNÝZÝ SEVÝN
Ýþinizi seviyorsanýz her gün onu en iyi þekilde yapmaya çalýþýrsýnýz.

Kýsa sürede etrafýnýzdaki herkes sizdeki tutkudan bir þeyler kapacaktýr.

Sam Walton ve WAL-MART'ýn
Zenginlik Sýrlarý
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8. TAHMÝN EDÝLEBÝLÝR OLMAYIN
Ýnsanlarý bir sonraki hareketinizin ne olacaðý konusunda merakta

býrakýn. Kolayca tahmin edilebilir olmamaya bakýn.

9. TAKIM ÇALIÞMASINA ÖNEM VERÝN
Unutmayýn, kiþiler kazanmaz, takýmlar kazanýr.
� Ýþe erken git, kendi numaralarýný sürekli kontrol et, harcaman

gerekmeyen parayý harcama, rakiplerinin neyi iyi yaptýðýndan sürekli
haberdar ol, rakiplerin iþe gitmeden sen iþte ol. 
� Cumarteside tatil yapmadan çalýþýrmýþ `Maðazanýn en yoðun

iþgününde kasiyerlerimi yalnýz býrakamam.
� Cumartesi çalýþamam diyorsan perakendeci olmamalýsýn."

�  �  �

* Baþarýlý ve daima tutkulu olmak için "baðlan" 
* Baþarýný; sana yardýmcý olanlarla
"paylaþmasýný" bil 
* Kendini ve baþkalarýný; rüyalarýna,
hedeflerine ulaþmak için "motive" et 
* Ýnsanlara; onlarý önemsediðini göster,
"iletiþim" kur 
* Ýnsanlarý; çabalarý ve ulaþtýklarý sonuçlar için "takdir" etmeyi bil 
* Kendi baþarýný ve çalýþma arkadaþlarýnýzýn baþarýsýný "kutla"
* Diðerlerini "dinle" ve onlarýn fikirlerinden bir þeyler öðren 
* Baþkalarýnýn beklentilerini; daha yüksek standartlar oluþturarak "aþ"
* Harcamalarýný ve zenginliðe ulaþma yolunu "kontrol et"
* Farklý ol ve statükoya meydan oku. "Yukarý çýk". 

�  �  �

""TTeekk bbiirr ppaattrroonn ttaannýýrrýýmm:: MMüüþþtteerrii!!
ÝÝnnaannýýnn kkýýzzddýýrrmmaayyaa ggeellmmeezz yyookkssaa hheeppiimmiizzii iiþþtteenn aattaarr!!""

""MMüüþþtteerriiyyee ssaayyggýý,, ççaallýýþþaannaa ssaayyggýý,, ddaaððýýttaannaa ssaayyggýý......
HHeerr kkiimmiinnllee mmuuhhaattaappssaannýýzz oonnaa ssaayyggýý..""

SSaamm WWaallttoonn,, hheerrggeeccee 33''ttee iiþþee ggeelliirr vveerraakkiipplleerriinnddeenn öönncceehhaazzýýrrllýýkkllaarrýýnnýý bbiittiirriirrmmiiþþ..
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ZENGÝN OLMAK   

Ýki fakülte arkadaþý yýllar sonra sokakta karþýlaþýr, biri diðerini eve
yemeðe davet eder.. 

- Oðlum bu ne ev böyle be, su salonun büyüklüðüne bak! Nereden
buldun bu kadar parayý birader? Duvarlarda nadide tablolar. 

- Gel göstereyim, gel þu pencerenin önüne.. Þuradaki otoyolu
görüyor musun? 

- Evet. 
- 20 milyon dolar tuttu, 25 milyon dolara fatura ettik, farký cebe

indirdik.
Ýki yýl sonra iki arkadaþ yine karþýlaþýr... 
- Gel bu sefer ben seni davet edeyim, bize gidelim. 
- Yuh! Þuraya bak. Vay anam vay! Oðlum sen bizim eve saray

diyordun bu ne böyle. Bizimki bunun yanýnda müþtemilat olmaz valla,
saray asýl burasý. 

- Gel nasýl yaptýðýmý sana göstereyim, geç þu pencerenin önüne,
bak þurada otoyolu görüyor musun? 

- Hayýr! 
- Ýþte böyle!...

DONALD TRUMP'TAN
HERKESE LAZIM TÜYOLAR-3

Küçükten Baþlamanýn Bir Sakýncasý Yok

Ýþe küçük adýmlarla baþlayýn ve her seferinde daha büyük adýmlar
atarak yukarýya doðru yol alýn. Ýnsanlar meydan okumalardan hoþlanýr.
Bu bizim doðamýzda var. Bu varsayýmla senkronize olursanýz, ivme
kazanýr ve doðal, rahat bir ilerleyiþle yol almaya baþlarsýnýz. 
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Sahip olmak istediðiniz hedefleri ve onlara ulaþmak için atmanýz
gereken adýmlarý düþünün: Planlarýnýz büyük mü, yoksa küçük mü?
Sizi gemleyen ya da geriye çeken nedir? Gelecek vizyonunuzu nasýl
geniþletebilirsiniz? Büyük bir ilerleyiþ kaydedebilmek için, geçmiþe ta-
kýlýp kalmak yerine geleceðinizi yönetmeye odaklanýn. Geçmiþten
ders alýn, ama oraya takýlýp kalmayýn. Bu, zaman kaybýdýr. Bugünkü
ve gelecekteki hedeflerinize ulaþmanýza yardýmcý olacak çözümleri
aramak varken, eski sorunlara odaklanmayýn.

Einstein hayal gücünün bilgiden daha önemli olduðunu söylemiþ-
tir. Einstein gibi bir dehanýn böyle konuþmasý kolaydýr ama bu sözüy-
le önemli bir noktaya iþaret ediyor. Hayal gücü ve büyük düþünme ye-
teneði olmadýkça, tek baþýna bilgi sizi baþarýya ulaþtýrmaya yetmez.
Bilgi yapý taþýdýr. Hayal gücünüzle bilginizi birleþtirdiðinizde, göz açýp
kapayýncaya kadar, büyük düþünme deponuzda büyük bir kaynak
bulursunuz. 

Daha büyük, daha cesur, daha renkli fýrça darbeleri vurmanýzý
saðlayacak geniþleyen bir zihniyet geliþtirebilirsiniz. Herhangi bir atý-
lýmda bulunmadan önce, henüz fikir aþamasýndayken, kafanýzda o
atýlýmýn büyüklüðünü, boyutunu ya da kapsamýný büyütmenin yolla-
rýný canlandýrýn. Gerçekçilik ya da pratiklik konusuna takýlmayýn. Fi-
kirlerinizden bazýlarýný ya da onlarýn bazý kýsýmlarýný gerçekleþtirip
gerçekleþtiremeyeceðinizi araþtýrýn. Yolunuza çýkabilecek engelleri
tespit edin. O engelleri nasýl aþacaðýnýzý ve bunun neye mal olacaðýný
inceleyin. 

Örneðin maliyetleri, riskleri ve getirileri paylaþacaðýnýz ya da size
eksikliðini duyduðunuz yetenek, uzmanlýk veya iliþkileri saðlayacak
bir partnere ihtiyacýnýz var mý, yok mu? Daha büyük bir þey yapmanýn
gerektirdiði zaman, çaba ve maliyet çoðunlukla çok büyük deðildir
ama ödülleri astronomik boyutlarda olabilir. Eðer geniþletilmiþ vizyo-
nunuzun zamanlamasý doðru deðilse, maliyet çok yükselir ya da di-
ðer sorunlar çok büyür. O anda, fikirlerinizi gerçekleþtirebilecek
kýsýmlarýný uygulamayý düþünün. Geri kalanýný rafa kaldýrýn. Çün-
kü durum her zaman deðiþebilir ve bugün yapýlamayan þey yarýn
gerçekleþtirilebilir.
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Milyar Dolarlýk Tüyolar
Pazarlamanýn algýlar savaþý deðil de ürünler savaþý olduðuna inanmak
Pazara ilk sýrada deðil ikinci yada daha üst sýralarda girmek
Ne sattýðý bilememek
Baþkasýnýn fikrine göre hareket etmek
Biz çok baþarýlýyýz hatasý
Her þey herkes içindir hatasý
Rakamlarla yaþama hatasý
Kendine saldýrmama hatasý 
Ýþi ele almama(sorumluluk)hatasý
Çok, azdýr hatasý (bir markanýn çok marka piyasaya sürmesi)

BÝLL GATES VE
ZENGÝNLÝÐÝNÝN SIRLARI-2

Doðru Yerde, Doðru Zamanda Ol
Ýlk bilgisayarlar için oluþturulan IBM sistemini saðlayacak anlaþma-

yý garantileyerek, Microsoft'un baþarýsýný sýra dýþý bir þans eserine indir-
gemek oldukça kolaydýr. Fakat bunun þans eseri olmasý için sanýlandan
çok daha fazlasý gerekmektedir. Gates, IBM anlaþmasýnýn önemini cid-
diye almýþtýr. O, kiþisel hesaplamanýn tarihini deðiþtirebileceðini biliyor-
du ve þanslý olma ihtimalini en yüksek zirvesine çýkarabilmek için, altý
aydan daha fazla bir süre boyunca hiç yorulmadan çalýþtý.

Teknolojiye Âþýk Olun
Microsoft'un sürekli baþarýsýnýn en önemli özelliklerinden biri,

Gates'in teknolojik bilgisi oldu. O bu alanda, son kararlar Üzerinde
kontrolünü korumaktadýr. Birçok durumda, teknolojinin gelecek
yönünü rakiplerinden daha net bir þekilde gördü. Ayný zamanda, bu
yolda önderli etmek için her zaman hazýrlýklý oldu.
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Köle Almayýn
Gates, oldukça hýrslý bir rakiptir. Yaptýðý her þey de kazanmak için

uðraþýr. Fakat bu, iþi ortaya atan biri olar onu oldukça zor bir uzlaþmacý
yapar. O, bundan hiçbir þekilde ödün vermez ve böylelikle rakiplerini
ezip geçen eski bir usta olmuþtur.

Çok Zeki Ýnsanlarý Ýþe Alýn
"Yüksek IQ'lu insanlar" en zeki insanlar için bir Microsoft terimi-

dir. En baþýndan beri, Gates en zekileri iþe almakta ýsrar etmiþtir. O,
teknolojik budalalardan mutlu bir þekilde sýkýntý çekmez. Bu, bazý dö-
nemlerde seçkincilik olarak görülüp, eleþtirilere yol açmýþtýr. Fakat
ayný zamanda bunun birçok olumlu etkisi olmuþtur. Bu þekilde þirket,
alanlarýnda en iyi insanlarla çalýþma özelliðiyle büyülenen birçok zeki
öðrenciyi, direk üniversiteden iþe alabilmiþtir.

Yaþamak Ýçin Öðrenin
Gates, Microsoft'ta doymak bilmeyen i bir öðrenme makinesi ya-

ratmýþtýr. O, bunun ayný hatayý iki kere' yapmaktan kaçýnmanýn tek
yolu olduðuna inanmaktadýr. Fakat onun rakipleri bu konuda o kadar
titiz deðildirler.

Teþekkür Beklemeyin
Eðer, Gates'in bu zor yoldan öðrendiði tek bir ders varsa, o da; ün ve

rezilliðin hiçbir zaman birbirlerinden çok uzak olmadýðýdýr. Birkaç düþman
edinmeden, dünyadaki en zengin adam olmayý bekleyemezsiniz.

Geleceði Gördüðünüzü Farz Edin
Bill Gates, yeni bir tip iþ önderidir. O, yýllar boyunca, kendisinin

bilgisayar endüstrisinde þimdiye kadar görülen en iyi þey olduðunu
göstermiþ oldu. Onun, teknolojiyi derinden anlayýþý ve bilgiyi sentez-
lemesindeki eþi görülmemiþ yolu, ona gelecek trendleri yakalamakta
ve Microsoft'un stratejilerini güçlendirmekte özel bir yetenek vermiþ-
tir. Bu, ayný zamanda, Microsoft hayranlarý arasýndaki korkuyla karý-
þýk büyük bir saygýya esin kaynaðý vermiþtir ve rakiplerinin gözünü
korkutmuþtur.
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Sahanýn Tümüne Hâkim Olun
Microsoft'un baþarýsýndaki anahtar nokta, birçok projeyi ayný an-

da yönetebilmesindeki yetenektir. Gates, birçok görevi ayný anda ya-
pabilen bir adamdýr ve birkaç farklý teknik konuþmayý ayný anda yü-
rütebildiði söylenmektedir. Bu inanýlmaz yetenek, þirketin yaklaþýmý-
na da yansýtmaktadýr. Bu da, þirketin sürekli olarak yeni piyasalarý ve
yeni yazýlým uygulamalarýný keþfetmesi anlamýna gelmektedir. Bu da,
onu sýradaki büyük þeyi kaçýrmaktan korumaktadýr.

Küçük Çaplý Bir Ýþ Baþlatýn
Microsoft'un hisse deðerine nispeten, kendisi oldukça küçük bir

þirket olarak kalmýþtýr. Kendi içinde de, giriþimci iþbirliði çevresini el-
de tutabilmek için, þirket sürekli olarak daha küçük bölümlere ayrýl-
maktadýr. Bazen, deðiþim o kadar hýzlý olmaktadýr ki, Microsoft'un ne-
redeyse haftalýk olarak, yeni bölümler yarattýðý görülmektedir. Gates,
ayný zamanda, þirkette tutunabilmeyi saðlamak için, basit bir yapýyý
sürekli elde tutmaya güvenmektedir. Her ne zaman iletiþim yollarýnýn
gerginleþtiðini ve belirsizleþtiðini hissetse, yapýyý basit-leþtirmekte
hiçbir tereddüdü olmamýþtýr.

Hiçbir Zaman, Hiçbir Þekilde, Gözünüzü 
Toptan Kaçýrmayýn
Þu sýralar, Gates, neredeyse 30 yýldan daha fazla bir süredir, mes-

leðinin zirvesindedir. Bu süre içinde, hala 50'li yaþlarýnda olan birisi
için, kötü sayýlmayacak bir þekilde, dünyanýn en zengin adamý olmuþtur.
Fakat oldukça büyük varlýðýna ve
baþarýlarýna raðmen, Gates, hiçbir
þekilde yavaþlama iþaretleri gös-
termemektedir. Kendisi, bir sonra-
ki büyük bir þeyi kaçýrmak konu-
sunda, gizli bir korkuyla sarýlmýþ
olduðunu söylemektedir. IBM ve
Apple gibi, diðer egemen bilgisayar
þirketlerinin hatalarýný tekrar etmek
gibi bir niyeti yoktur.

"Büyük adam
büyük olduðunu;

fakat büyüklüðünün
küçüklük olduðunu bilir."

Andre Mauroýs
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GÝLLETTE

"Erkeklerin Duasýný Alan Adam"

Kral Camp Gillette, babasý posta müdürü ve amatör mucit, anne-
si ünlü beyaz saray yemek kitabýnýn yazarýydý. Gillette'de babasý gibiy-
di. 17 yaþýndayken yedek parça atölyesinde çalýþmaya baþladý. Yeni
þeyleri icat etmeyi seviyordu. 1879 yýlýnda musluk týpalarýyla ilgili ica-
dýnýn patentini aldý. 1989’da ise yeni tip elektrik kablolarýnýn paten-
tini aldý. Gillette'deki yeteneði gören patronu William Painter onu
desteklemeye karar verdi. Patronu gazoz kapaklarýnýn mucidiydi. Gil-
lette'ye de "kullanýlýp atýlan bir þey" icat etmesini tavsiye etti. Bundan
sonra Gillette bu icat için uðraþmaya baþladý. Yaðmurlu bir otel oda-
sýnda dýþarýdaki arabalarý izleyen Gillette, dünya sanayi geliþimiyle il-
gili bir kitap yazmaya karar verdi. 1894 yýlýnda Human Drift (insanýn
sürükleniþi) isimli kitabýný birçok kiþi okudu.

Yine bir gün otel odasýnda traþ olurken usturasýnýn körleþmiþ ol-
duðunu fark etti. Berbere götürüp biletmek ona zor geldi. O an "kul-
lan at" tarzýnda bir ustura yapmayý kafasýna koydu. Birçok insan
böyle bir icadýn mümkün olmadýðýný söyleseler de Gillette, on yýla
yakýn bir sürede bu icadýný gerçekleþtirdi. 1903 yýlýnda piyasaya çýk-
týðýnda 51 yeni tip ustura, 168 jilet sattý. Pazarlama yaparak kendi-
ni geçindiren Gillette, ayný yýl pazarlama görevi için Ýngiltere'ye
gönderildi. O Ýngiltere'deyken Gillette firmasý iflas noktasýna geldi.
Fakat1904 yýlýnda 91 ustura ve 123 bin jilet sattý. Gillette o güne
kadar uðraþtýðý pazarlama iþini býrakarak evine döndü. 1931 yýlýnda
hayata veda etti.

"Hayal, gücünden daha önemlidir."

Albert Einstein
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zz
SÝEMENS ve ZENGÝNLÝK

Sektörde en hýzlý büyüyen firma olarak, baþarýmýzda katkýsý bulu-
nan ve her zaman en iyinin peþinde olan tüketicilerimizle gurur du-
yuyoruz. Bu baþarýyý, üstün teknolojiyle ve dünya standartlarýnda üre-
tilen ürünlerimiz, yenilikçi anlayýþýmýz, iþ disiplinimiz, ortaklarýmýzla
kurduðumuz güçlü ve sýcak iliþkilerin yaný sýra tüketicilerimizin gü-
venine borçlu olduðumuzu biliyoruz. Bu nedenle, bir kiþinin bile
Siemens kurumuna olan güveninin sarsýlmasý bizim için çok önemli
ve kabul edilemez bir durumdur.

Her zaman söylediðimiz gibi müþteri memnuniyetini saðlamak
Siemens için üretim süresinden tüketicinin ürünü kullanmaya baþla-
masýna kadar süren ve de devam eden bir hizmet. Bu anlamda bizim
için müþteri memnuniyeti yüzeysel bir süreçten öte, tüm detaylarýyla
düþünülen ve hassasiyetle yaklaþýlan bir kavram. 

zz

1. Müþteriye odaklanýn
Diðer her þey arkasýndan gelecektir. Birçok þirket kendileri için

müþterilerinin öncelikli olduðunu iddia etse de çok azý hissedar deðerini
arttýracak küçük özverilerde bulunmanýn çekiciliðine karþý koyabiliyor.

2. En doðrusu bir þeyi gerçekten, ama gerçekten
çok iyi yapmaktýr
Google'ýn iþi, arama. Bütün ekibimiz kendini mükemmel bir arama

motoru oluþturmaya adamýþ durumda.

3. Hýzlý olmasý yavaþ olmasýndan daha iyidir
Google anýnda memnun etmeye inanýr. Yanýtlara ulaþmak istiyorsunuz

ve bunu hemen istiyorsunuz. Biz kim oluyoruz ki itiraz edelim?

Google'ý Yapan On Þey
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4. Ýnternette demokrasi iþe yarýyor 
Google iþe yarýyor, çünkü baþka hangi sitelerin deðerli içerik

sunduðunu belirlemek konusunda internet sitelerini ziyaret eden on
milyonlarca bireye güveniyor.

5. Bir yanýta gereksinim duymak için çalýþma 
masanýzda oturuyor olmanýz gerekmiyor 
PDA, mobil telefonlar ya da arabalar yoluyla... Dünya giderek daha

mobil hale geliyor ve sabit bir yerle sýnýrlanma isteðinden uzaklaþýyor.

6. Kötülük yapmadan da para kazanabilirsiniz
Google bir iþletmedir. Gelir kaynaðýmýz þirketlere sunduðumuz

arama teknolojisi ve reklâm satýþlarýdýr.

7. Oralarda bir yerde her zaman daha fazla bilgi var
Diðer arama hizmetlerinden daha fazla sayýda sayfa dizinledikten

sonra, görseller ya da PDF dosyalarý gibi doðrudan eriþime hazýr olmayan
bilgilere odaklandýk.

8. Bilgi gereksinimi bütün sýnýrlarý aþar 
Google tüm dünyada bilgiye eriþimi kolaylaþtýrýyor. Ara yüz yaklaþýk

100 dile uyarlanabiliyor.

9. Üzerinizde takým elbise olmadan da ciddi
olabilirsiniz

Kurucularýmýz arama dýþýnda hiçbir konuda ciddi olmayan bir
þirket oluþturmak istedi. Ýþ, zorlayýcý ve eðlenceli olmalýydý.

10. Müthiþ yeterince iyi deðildir 
Her zaman beklenenden fazlasýný verin. Yenilik ve tekrar yoluyla, iyi

iþe yarayan bir þeyi alýyor ve onu beklenmedik bir þekilde geliþtiriyoruz.



49

Intel CEO'su Andy Grove'dan
Zenginlikle Ýlgili Önemli Notlar

Intel, bilgisayar mikro iþlemcisini icat eden, 30 milyar dolar deðe-
rinde bir þirkettir. Efsanevi CEO'su Andy Grove firmanýn büyüme
sýrlarýný þöyle sýralýyor;

Þirketi dýþardan deðerlendirebileceðiniz bir
perspektif geliþtin

Asla, þirketinizi kendi baþarýsýzlýðýna inanma-
yacak derecede izole etmeyin.

Uyarýcýlarý dinleyin
Þiddetli tartýþmalarý destekleyin
Verileri sorgulayýn ve þüpheci olun
Þirketinizi büyük deðiþimlere hazýr kýlmak için

rahatlýðý küçümseyen bir kültür yaratýn
Ýlk sýraya yerleþmek çýkmak için þirketinizin

içine makul bir miktarda korku aþýlayýn.
Dünyanýn dört bir yanýndaki yöneticilerin

sizinle direkt iletiþim kurmasýný saðlayýn.
Gelirlerde bir deðiþim olmasa bile, ürün geliþi-

minin bir parçasý olarak yeni ürünlerle deneme yapýn.
Eðer sektörünüze uygunsa, þirket stratejinizin eþ-

siz bir online bileþene de sahip olduðundan emin olun.
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DONALD TRUMP'TAN
HERKESE LAZIM TÜYOLAR-4

Dayanýklý Olun
Bazý insanlar sabýrsýzlýk edip bir an önce sonuç almak isterler oy-

sa akýllý olmak çoðu zaman beklemeyi gerektirir. Azmetmek beklemek
dayanýklýlýk ister; özellikle istediðinizi elde etmek için uzun süre bek-
lemek zorundaysanýz. 

Bir keresinde, yaratýcýlýk konusunda izlediðim bir konferansta, ko-
nuþmacý yaratýcýlýk ile azimli olmanýn at baþý gittiðini ve büyük baþarý-
larýn temel unsurlarý olduðunu söyledikten sonra sormuþtu: "Eðer Mic-
helangelo 'Ben tavan iþi yapmýyorum' deyip, Sistine Þapeli'ne resim
yapmayý reddetseydi ne olurdu?" Bu ilginç bir düþünceydi. Ama tava-
na resim yapmak, Michelangelo için muhtemelen yaratýcý bir meydan
okumaydý. Kilise eksiksiz tamamlanabildiyse, bunun nedeni Miche-
langelo'nun asla pes etmeyen dayanýklý, direngen bir adam olmasýydý.
O þahane eserleri iskelenin üstüne sýrtüstü yatmýþ vaziyette tavana çiz-
mek zorundaydý. Sorunlar her zaman çýkar. Çýkmasý sizi þaþýrtmamalý.
Dayanýklý olmak, kendinizi çaresiz hissetmeden ya da umutsuzluða ka-
pýlmadan onlarýn hakkýndan gelmenizi saðlar. Sorunlarýn çýkacaðýný
öngörmek ve onlara hazýrlýklý olmak size zaman kazandýrýr, kaynak is-
rafýný önler ve maliyeti çok yüksek olabilecek sürprizlerin önünü alýr.

Ve Cesaret
Pes etmeyi reddetmek cesaret ister. Cesaret korkunun karþýtýdýr;

korkunun sizi felç etmesini göze almamalýsýnýz. Bazen en yetenekli
olanlar baþarýsýzlýða uðrarken, daha az yetenekliler baþarýlý olurlar.
Baþarýlý olanlar güvenle yollarýna devam ederler ve baþkalarýnýn pes
etme telkinlerine asla kulak asmazlar. Hiç taviz vermediðim bazý alanlar
vardýr; cesaret bunlardan biridir.

Dayanýklýlýðýnýzý artýrmak için þunlarý deneyin: Planlamacý olun. Kendi-
nizi projelere baðlamadan önce hepsini en ince ayrýntýlarýna kadar inceleyin
ve baþarýya ulaþtýrmak için atmanýz gereken bütün adýmlarý planlayýn. Proje
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ilerledikçe karþýnýza çýkacak sürprizlerin sayýsýný sýnýrlayýn. Hiçbir potansiyel
sorunu, çok küçük ya da yaþanma olasýlýðý düþük diye görmezden gelmeyin.

Karþýnýzda duran her bir potansiyel sorunun en büyük sakýncasýný ger-
çekçi bir deðerlendirmeden geçirin. Bu sorunlarýn her biriyle uðraþmanýn
maliyetine yarýnýn dolar deðerinden bir fiyat biçin ve zaman ve kaynak
cinsinden maliyetini hesaba katýn. Sorunlar ve gecikmeler yaþandýðýnda,
bunlarýn üzerinizde yaratacaðý baskýya karþý parasal bir tampon oluþturun.

Bilgi Sahibi Deðilseniz Hiç Þansýnýz Olmaz
Giriþtiðiniz bütün projeler konusunda elinizden geldiðince bilgile-

nin ve her þeyi öðrenin. Eðer bir anlaþmaya yeterli bilginiz olmadan
giriyorsanýz zaman ve paranýzý çarçur edersiniz. Ýþ alanýnýzý inceleyin.
Bütün iþlerin riski vardýr ama uðraþtýðýnýz her þey hakkýnda elinizden
geldiðince çok þey öðrenerek bu riski büyük ölçüde azaltmanýz müm-
kündür. Daha iyi kararlar alabilmek ve en iyisi olmak için bilgilenin.

Bilgi konusunda komik olan þey þudur: Onu edinmeye baþlayýnca
baðýmlýsý olursunuz. Daha bilgili oldukça, kavrayýþýnýz iyileþtikçe, da-
ha çok uzmanlaþýrsýnýz ve ilgi alanýnýz tutkuya dönüþür. Ýnsanlar bil-
ginizi takdir edip size saygý duyarlar. Tavsiye almak için size baþvurur-
lar ve bu durum koltuklarýnýzý kabarttýðý gibi iþinize de yarar çünkü
karþýlýðýnda onlar da size yardýmcý olmak isterler.

Bilgili olduðunuzda, daha ilginç ve ilgili bir kiþi olursunuz. Öðrenmeye
erken baþlayýn ve yaþýnýz, o güne kadarki baþarýlarýnýz ne olursa olsun, öð-
renmeye devam edin. Öðrenmeyi sürdürdüðünüzde, baþarýnýza ve yeni ilgi
alanlarý geliþtirmenize katkýda bulunacak ileri bir zihniyet edinirsiniz.

Bilgisizliðin Mazereti Olamaz
baþarýsýz olmanýn en emin yolu bilgisizliktir. Yeterince bilgilenmemiþ

olmanýn kabul edilebilir hiçbir nedeni yoktur. Projeler ancak, bilgilerini
bir araya getiren ve en iyi sonuca ulaþmayý hedefleyen bir uzmanlar eki-
bi kurduðunuzda baþarýya ulaþýr. Benim benimsediðim yaklaþým budur
ve o sayede projelerim muhteþem olur. Ýyi bilgilenmek ise sürekliliði olan
gündelik bir süreçtir. Dünyamýz þu anda o kadar hýzlý hareket ediyor ki,
buna ayak uydurmak kendi baþýna bir meydan okumadýr. Ayak uydura-
mamak pes etmek gibi bir þeydir. Pes etmeyin. Öðrenebileceðiniz her þeyi
öðrenin, çünkü bunlarýn ne zaman iþe yarayacaðýný asla bilemezsiniz.
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Bill Gates'ten Ýnciler
Þirketiniz herkesin fikrini destekleyen bir altyapýya ve kültüre

sahip olsun.
Çalýþanlarýnýzý kendilerinin de etkili olabilecekleri bilgi birikim-

leriyle güçlendirin.
Her müþterinizi ve çalýþanýnýzý sizinle e-posta yoluyla doðrudan

iletiþim kurmasý için teþvik edin.
"Tam" dijital iþlem yapmayý hedefleyin.
Bir belgeye ya da dosyaya ulaþmanýz altmýþ saniyeden fazla sürmesin.
En baþýndan, müþterilerinin hepsinin iþinin tümünün merkezinde

yer almasýna dikkat edin.
Þirketiniz tarafýndan düzenlenmiþ her raporun ve her can alýcý

doküman dijital olarak bulunmasýný saðlayýn.

ÞÖYLE ZENGÝN OLUNUR
Ülkenin yaþýný baþýný almýþ ve en zengin iþadamlarýndan biriyle

yapýlan röportajdýr.
Genç gazeteci çocuk soruyor,
--"Efendim, bugünlere nasýl geldiðinizi, bu inanýlmaz
servetin öyküsünü bizimle paylaþmak ister misiniz?"
Ve cevap geliyor,
--"1928 yýlýydý.1. dünya savaþýnýn acýlarý yeni yeni sarýlýyordu.
Elimdeki birkaç sentten baþka hiçbir þeyim yoktu. Elimdeki 5 sent

ancak 1 elma almama yetiyordu ve ben 1 tek elma aldým. Sabahtan
akþama kadar elmayý sildim, pýrýl pýrýl oldu. O elmayý gün sonunda
tam 10 sente sattým. Sabahý zor etmiþtim.

Ertesi sabah, elimdeki 10 sentimle 2 elma aldým. Sabahtan akþa-
ma kadar o 2 elmanýn her tarafýný sildim, bir güzel parlattým ve gün
sonunda ikisini, toplam 20 sente sattým. Bu sistemle ay sonuna kadar
devam ettim. 1 ay içerisinde tam 1.37 dolar kazanmýþtým. Ertesi ayýn
ilk haftasý karýmýn amcasý öldü ve bize 5 milyon dolar miras býraktý.
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HENRY FORD'UN ZENGÝNLÝÐÝ
NEREDEN GELDÝ?

a Her þeyden önce çalýþanlarýma, insanlýðýn evrensel ilkesi
olan sevgimi verdim. Onlara samimi davranýp sadakat gösterdim.

a Onlara güvenimi daima sürdürdüm.

a Alýnlarýnýn teri kurumadan hak ettikleri ücreti
fazlasýyla verdim.

a Onlarla ayný sofrada yemek yedim.

a Çalýþanlarýmý evlatlarým gibi gözetip, onlarýn
her türlü sýkýntýlarýyla içtenlikle ilgilenmeye çalýþtým.

a Ýnsanlara iyilik yatýrýmýnda bulunarak faydalý olmaya gayret ettim.

a Yaratýlýþ gayemin gereðini yerine getirmeye çalýþtým.

a Hiçbir insaný hor görmeyip hep aziz bildim, merhametli dav-
randým. Çalýþmaktan yýlmadým. Bir adým attým; iki adým yaklaþtýlar.

a Bütün bunlarýn karþýlýðý mý? Ýþte Ford Fabrikasý...

Henry Ford'dan Ýnciler

a Hiçbir þey zor deðildir, yalnýz onu ufak parçalara
bölmesini bilelim. 

a Kusur deðil, çare bulun 

aBir araya gelmek, bir baþlangýçtýr. Bir arada bulunmak,
bir geliþmedir. Beraber çalýþabilmek ise baþarýdýr.

a Ýnsanlara ne istediklerini sorsaydým, daha hýzlý giden
at üretirdim. 

a Düþünmek zor iþtir, muhtemelen bu nedenle çok
az kiþi düþünür.



54

"75 Dolara Pizza Zengini Olmak"

Domino's Pizza'nýn kökenleri Ypsilanti, Michigan'da Tom Mo-
naghan ve erkek kardeþi James'in Dominick's Pizza adýnda yerel bir
pizzacýyý satýn almasýna dayanmaktadýr. Anlaþma $75 dolarlýk bir ka-
pora ile saðlama alýnmýþ, kardeþler maðazayý satýn almak için $500
dolar borçlanmýþtý. 8 ay sonra James iþi býrakarak hissesini 2.el bir
Volkswagen Beetle karþýlýðý kardeþi Tom'a sattý. Tom Monaghan'ýn
þirketin tek sahibi haline gelmesiyle, Dominick's Pizza'nýn adý Domi-
no's Pizza oldu. 1968'de çýkan bir yangýnla þirketin ana merkezi ve
erzak deposu yandý. Ýlerleyen yýllarda 1975'de Amstar tarafýndan
açýlan bir ticari marka ihlali davasý dâhil Domino's birkaç engelle da-
ha karþýlaþtýysa da Domino þekerin üreticisi olarak þirket geniþleme-
ye devam etti ve 1978'de 200. Domino maðazasýný açtý. 1980lerde,
Domino's Winnipeg Kanada'da ilk uluslararasý Domino's u açarak
operasyonlarýnda merkeziyetçilikten vazgeçti. Takip eden yýllarda
þirket daha da geniþleyerek Haziran 2006'da 8,190 maðazaya ulaþtý.
Monaghan 1998'de emekli oldu ama þirkette kontrol yetkisi olmadan
%27 hissesini saklý tuttu. 

Domino's Pizza kutusundaki 3
nokta ilk üç Domino maðazasý-
ný temsil etmektedir. Monag-
han her yeni açýlan maðaza
için 1 nokta daha eklemeyi
planlamaktaydý ama Domino's
maðaza açma hýzý düþünüldü-
ðünde bu fikir pratikte imkânsýz
hale geldi.

DOMÝNO'S
PÝZZA

""YYookkssuullllaarraa yyaappaabbiilleecceeððiinniizz
eenn bbüüyyüükk iiyyiilliikk,,

oonnllaarrddaann bbiirrii oollmmaammaakkttýýrr..
BBööyylleeccee oonnllaarraa aayyrrýýllmmýýþþ

ssoossyyaall ffoonnddaann
ppaayy aallmmaammýýþþ oolluurrssuunnuuzz!!""
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SAKIP SABANCI VE
ZENGÝNLÝÐÝNÝN SIRLARI-2

R Güvenilir insan olun.
R Hangi iþi yapacaksanýz, o iþi en iyi bilenler ile iþbirliði yapýn.
R Yaptýðýnýz iþ farklý olsun.
R Müesseseleþin. (Kurum Kültürü).
R Ýþinizi sevin. Ýþinize sahip çýkýn.
R Tasarrufa önem verin. Tasarruf yatýrým demektir.
R Borç para vermekte, kefil olmakta dikkatli davranýn.
R Ýyiyi" yüreklendirin, alkýþ verin. "Kötüyü" ayýplayýn, ceza verin.
R Allah herkese "Bölüþmeyi" nasip etmez. "Bölüþmek" ve "Paylaþmak"

kutsal ve keyifli bir iþtir. Bölüþmesini bilin. Paylaþmasýný becerin.
R Kim akýllý üretir ise onun yanýnda olun. Kim akýlsýz tüketir ise ondan

uzak durun. 
R Her þeyin bir þeyini, Bir þeyin her þeyini bileceksiniz.
R Karýnýza ve çocuklarýnýza vakit ayýrýn. Ne kadar yoðun programýnýz

olursa olsun, karýnýza ve çocuklarýnýza zaman ayýrmalýsýnýz. Bu bir zorunlu-
luk deðil bir zevktir. 

R Adýnýzý temiz tutmaya özen gösterin. Baþarý bir bütündür. Ýsminizi temiz
tutun ki, baþarý isminizi taçlandýrsýn.

R Ýþbirliði yapacaðýnýz insanlarý, birlikte çalýþacaðýnýz kiþileri ve ortakla-
rýnýzý seçerken dikkatli olun. Arkadaþlýklarýnýzý ve dostluklarýnýzý iyi kurun.

R Çýkar uðruna, menfaat bekleyiþi içinde, belli kolaylýklardan veya imkânlar-
dan yararlanmak hesabýyla, uygunsuz kiþi veya guruplarla iliþkiye girmeyin.

R Kiþisel çýkar uðruna, geçici kazanç için kimseyi satmayýn. 
R Fikirlerinizden ve deðer yargýlarýnýzdan

fedakârlýk etmeyin. Etmeyin ki önce aileniz ve
yanýnýzda çalýþanlar, sonra iþ yaptýklarýnýz ve
çevreniz size güvensin.

R Þeyh uçmaz. Onu müritleri uçurur. Baþa-
rýyý yakalamak, baþarýyý sürdürmek, baþarýyý ile-
riye götürmek isteyenler ayaklarýný yerden kes-
memeye, uçmamaya özen gösterirler. Çünkü
uçan hiçbir þey havada kalmaz.

"Baþarýný Etkileyen Hiçbir
Faktörü Baþýboþ Býrakma! 
Gerekenleri yaparsak
bütün olasýlýklar bizden

yanadýr". 
Hanry Kissinger
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R Hýrçýn olmayýn, hem kendinize hem de baþkalarýna huzur verin.
Hýrçýnlýklarýnýzý yenmeye çalýþýn.

R Dost olun, arkadaþ olun. Dostunuz olsun, arkadaþýnýz olsun. Ýnsan sev-
dikçe ve sevildikçe mutlu olur.

R Yaþamadan ölmeyin. Yaþayarak ölün. Ölümden söz etmek kötü bir þey
ama ölüm mukadder son. Her faninin kaderinde var. Ýnsan bu dünyaya bir
defa geliyor.

R Ýnsan olurken yaptýklarýna deðil, yapamadýklarýna piþman olurmuþ.
Son nefesinizde yapamadýðýnýz þeyler için üzüntü duyun. 

R Eþini iyi seçemeyen, iþini de iyi seçemez.

ADÝDAS'IN ZENGÝNLÝÐÝNÝN
YATTIÐI YER

Ýmkânsýz, bu dünyayý deðiþtirebilecek gücü içlerinde keþfetmek
yerine, kendilerine sunulan dünyada yaþamayý daha kolay bulan, kü-
çük insanlarýn ortaya attýðý büyük bir kelimedir. Ýmkânsýz bir gerçek-
lik deðil, bir görüþtür. Ýmkânsýz bir iddia deðil, meydan okumaktýr.
Ýmkânsýz potansiyeldir. Geçicidir. Ýmkânsýz yoktur.

"Harikulade þeyler ancak, içlerindeki bir þeyin
koþullarýn üzerinde olduðuna inanma cesaretini

gösterenler tarafýndan yapýlmýþtýr."
Barton

"Hiçbir þeye cesaret etmeyen, hiçbir þey beklemesin".
Schiller

impossible is nothing
''imkânsýz diye bir þey yoktur !''
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GUY KAWASAKÝ VE
GÝRÝÞÝMCÝLÝÐÝN 5 KURALI

1- Nakit akýþýna odaklanýn: Karlýlýk önemlidir, ama nakit
akýþý, en önemli konudur. Satýþ yapmaya bakýn. 

2- Her gün biraz daha geliþin: Eskiden baþlangýçta harika bir
çýkýþ yakalamanýn en önemli þey olduðunu düþünürdüm. Artýk her gün
biraz daha, yavaþ yavaþ geliþmenin önemli olduðunu düþünüyorum. 

3- Farklý þeyler deneyin: Eskiden þanslý olmaktansa zeki olmak
gerektiðini düþünürdüm. Artýk þansýn çoðu baþarýnýn temeli olduðunu
düþünüyorum. Þans da farklý þeyler deneyen insanlarý bulur. 

4- Gerzmanlarý dikkate almayýn: "Gerzmanlar" gerzek olan
uzmanlar, ya da uzman olan gerzeklerdir. Yeni bir ürün çýkardýðýnýzda
iþe yaramayacaðýný, gereksiz olduðunu, çok fazla rekabet olduðunu
söylerler. Eðer ürününüze inanýyorsanýz, deneyin. Ýnanmýyorsanýz,
gerzmanlarý dinleyin. 

5 - Sizin yapmayacaðýnýz bir þeyi baþkasýndan beklemeyin:
Müþterilerinizden kayýt için 25 maddelik kiþisel bilgi istemeyin, çalý-
þanlarýnýzýn ayný gün dünyanýn öbür ucuna uçup toplantýlara katýlýp
geri dönmesini beklemeyin. Bu durumda iyi bir müþteri izleniminiz ve
mutlu çalýþanlarýnýz olur.

Ýþ dünyasýnda herkesin para kazanma peþinde. Oysa para
kazanmak için öncelikle anlam yaratmak gerekir.
Ýþ dünyasýnda ve diðer tüm alanlarda baþarýlý olmak için hem
içimizdeki hem de dýþýmýzdaki savaþý kazanmak zorundayýz. 

"Hayat oyununda seyirci koltuklarýnda oturmaya heves etme,
sahneye çýkmaya çalýþ. Hayat bir oyuna benzer,

uzunluðu deðil iyi oynanýp oynanmadýðý önemlidir".
Seneca



58

INGVAR KAMPRAD VE ÝKEA'NIN
ZENGÝNLÝK SIRLARI

Azim ve tutumlu olmayý birleþtirdi. "Mobilya'nýn alfabesini" yazdý.
Tutumlu olmak konusunda bir hayli mesafe almak durumundayýz.

Tutumlu insan, pinti insan demek deðildir. 
"IKEA ruhu bizim heves ve coþkumuzda, deðiþmez yenilikçiliði-

mizde, maliyet bilincimizde, sorumluk üstlenmekteki istekliliðimizde,
görevden önce gelen alçak gönüllüðümüzde ve davranýþlarýmýzdaki
sadelikte bulunmaktadýr, bu deðerlerin her birini iyi koruduðumuz
durumda, bir diðerine ilham verecektir"

IIKKEEAA DDeeððeerrlleerrii

Birlikte oolmaktan ggelen ccoþku
Dürüstlük vve aaçýklýk

Sorumluluk üüstlenme iisteði
Görevden öönce ggelen aalçak ggönüllülük

Gerçeklere ddayalý yyaklaþým
Davranýþlarda ssadelik, ggösteriþsizlik

Örnek ooluþturan lliderlik
Maliyet bbilinçlilik

Fonksiyonellik
Alýþýlmamýþ ççözümler

Ucuzluk
Ýnsanca

Þýk vve ttasarruflu
Þaþýrtýcý
Eþitlikçi
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Baþarý, Zenginlik ve Sevgi
Alýþveriþe gitmek üzere evden çýkan bir kadýn, kapýsýnýn karþýsýn-

daki kaldýrýmda oturan bembeyaz sakallý üç yaþlýyý görünce önce du-
raksadý, sonra onlarý, tüm içtenliðiyle evine davet etti; "Burada böyle
oturduðunuza göre, üçünüz de kesinlikle acýkmýþ olmalýsýnýz", dedi.
"Lütfen içeri gelin, size yiyecek birþeyler hazýrlayayým."

Üç yaþlýdan biri, kadýna, eþinin evde olup olmadýðýný sordu. Ka-
dýn, eþinin biraz önce çýktýðýný, þu anda evde olmadýðýný söyledi. Yaþ-
lý adam, baþýný iki yana salladý; "Eþiniz evde deðilse, biz de davetinizi
kabul edemeyiz", dedi.

Zenginlik mal çokluðuyla
deðildir. Bilakis zenginlik

göz tokluðuyladýr.

Hadis-i Þerif

Zengin adam,
elindekini

yeterli görendir.

Emerson

Zenginlik,
dünya köleliðinden

âzâd olmaktýr.

Hasan-ý Basri

Zenginlik, kullanýlacak bir
silahtýr ama tapýnýlacak

bir mâbud olamaz.

Celvin Coleridge

Huzur dolu bir kalple bir
parça ekmek, vicdan

azabý ile beraber olan
zenginlikten bin kere bin

kere bin daha iyidir. 

Amenemope

Kimsenin zenginliði,
sana bir deðer
kazandýrmaz. 

Francis Bacon

SÖZLERLE ZENGÝNLÝK
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Akþam eþi geldiðinde, kadýn karþý kaldýrýmdaki yaþlý adamlarla
arasýnda geçen konuþmayý anlattý. "Senin evde olmadýðýný öðrenince,
içeri girmek istemediler" dedi. Yaþlý adamlarýn budavranýþlarýný öðre-
nince, kadýnýn eþi üzüldü. "Bir bakýversene dýþarý", dedi. "Hâlâ orada-
larsa, þimdi davet edebilirsin eve."

Kadýn kapýyý açar açmaz, karþý kaldýrýmdaki bembeyaz sakallý üç
yaþlýyla yeniden karþýlaþtý. "Eþim geldi, þimdi evde" dedi ve onlara
davetini yineledi; "Yemeðimizi birlikte yemek için sizi þimdi davet
edebilir miyim evimize?"

Kadýnýn davetine yaþlýlardan biri yanýt verdi; "Biz hiçbir eve
üçümüz birlikte gitmeyiz", dedi ve kýsa bir duraksamadan sonra,
bir açýklama yaptý; "Sað yanýmdaki bu arkadaþýmýn adý, zenginliktir.
Bu yanýmda oturan arkadaþýmýn adý baþarý, benim adým ise sevgidir.

Kendini ve arkadaþlarýný tanýttýktan sonra sevgi, kadýna ilginç bir
öneride bulundu "Þimdi evinize gidin ve eþinizle baþbaþa verip, bir ka-
rara varýn", dedi. "Ýçimizden sadece birimizi davet edebilirsiniz evinize.
Hangimizi davet etmek istediðinize karar verin, sonra gelin, kararýnýzý
bize bildirin."

Kadýn, sevginin önerisini eþine anlattýðýnda, adam sevinçten gök-
lere fýrladý. "Aman ne güzel, ne güzel", dedi. "Hangisini davet edece-
ðimizi bize býraktýklarýna göre, biz de içlerinden zenginliði davet ederiz
ve evimiz de bir anda zenginliðe kavuþmuþ olur."

Eþinin kararý, kadýnýn hiç de hoþuna gitmedi. "Baþarýyý davet etsek,
daha mantýklý bir karar vermiþ olmaz mýyýz, kocacýðým?", dedi.

Kayýnvalidesiyle, kayýnpederinin bu konuþmasýna, içerideki odada
bulunan gelinleri de kulak misafiri olmuþtu. Koþarak içeri girdi ve o
da kendi önerisini söyledi; "En doðru karar, sevgiyi davet etmek deðil
midir?", dedi. "Düþünsenize, evimiz bir anda sevgiye kavuþacak"

Gelinin bu önerisi, kayýnpederin de, kayýnvalidenin de çok hoþlarýna
gitti. "Tamam, en doðru karar bu olacak" dediler. Sevgiyi davet edelim..."

Kadýn kapýyý açtý ve üç yaþlýya birden sordu; "Ýçinizde hanginiz
sevgiydi? Onu davet etmeye karar verdik. Lütfen buyursun..."

Sevgi ayaða kalktý, eve doðru yürümeye baþladý. Arkadaþlarý da
ayaða kalktýlar ve sevginin arkasýndan, onlar da eve doðru yürümeye
baþladýlar. Kadýn, büyük bir þaþkýnlýk ve heyecan içinde, zenginlikle
baþarýya sordu; "Siz niçin geliyorsunuz? Ben yalnýz sevgiyi davet etmiþtim."
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Kadýnýn bu sorusuna, üç yaþlý birlikte yanýt verdiler; "Eðer içimiz-
den yalnýz zenginliði ya da baþarýyý davet etmiþ olsaydýnýz, davet edil-
meyen ikimiz dýþarýda bekleyecektik. Fakat siz sevgiyi davet ettiniz.
Bu durumda üçümüz birden gelmek zorundayýz evinize."

Ve kadýnýn "niçin?" diye sormasýný beklemeden, zenginlik ve baþarý
sözlerini þöyle sürdürdüler; "Çünkü sevginin olduðu her yerde, biz
zenginlik ve baþarý da her zaman, onun yanýnda oluruz.

MÝLYONERLERÝN SIRLARI! 
Milyon dolarý (TL de makbulümüz) olan insanlarýn özellikleri ne-

ler? Dünya çapýnda ortak tavýrlar sergileyen bu gruba ait birisiyle kar-
þý karþýya olduðumuzu nasýl anlarýz? The Wall Street Journal Magazi-
ne 'Smart Money', Eylül sayýsýnda, Daren Fonda imzasýyla 'Milyoner-
lerin size asla söylemeyeceði 10 þey' baþlýklý bir araþtýrma yayýmladý. 

Kayýt dýþý ekonomiyle mücadeleye hazýrlanan bürokrasimizden sayýsal
lotoda þansýný deneyip hayal kuranlara (yine devretti bu arada); her milyo-
neri hýrsýz zannedenden, milyon dolarý olduðunda adam olacaðýný zanne-
den hýrsýza kadar geniþ bir yelpazede çenemizi yoran konulara ýþýk tutuyor... 

AVON

"Kadýnlarý Keþfederek Zenginleþmek"

Genç ve giriþimci bir kitap satýcýsý olan David McConnell kitap-
larýný satýn alan bayanlara hediye amacýyla verdiði parfüm nu-
munelerinin kitaplarýndan daha çok ilgi çektiðini görmüþ ve
1886 yýlýnda New York'ta "The California Perfume Company"
isimli þirketini kurmuþ. Þirket, 1939'da Avon Products ismini
alarak tüm dünyada hýzla büyümüþ ve bir numaralý Doðrudan
Satýþ Organizasyonu olmuþ. Avon bugün, 6 kýtada, 100'den faz-
la ülkede, 40.000'in üzerinde çalýþaný ile yýllýk ortalama 8 milyar
dolarýn üzerinde satýþ gerçekleþtiriyor.



62

1. Zengin olduklarýný düþünmüyorlar 

Bizlere muazzam bir servet anlamýna gelen bir milyon dolar onla-
ra çok büyük paraymýþ gibi gelmiyor. Oysa bir milyon YTL'niz varsa
ABD'de bile halkýn yüzde 90'ýndan zenginsiniz demektir. Milyonerle-
rin sadece yüzde 8'i kendini süper zengin hissediyor, yüzde 19'u hiç de
zengin hissetmediði gibi 'emekli olduðumda ne olacak' endiþeleri da-
hi taþýyor. 'Hayatta sýrtým yere gelmez' deme sýnýrý ise 23 milyon dolar
olarak veriliyor. 

2. Süpermarkete gidiyorlar 

Belki gidip zýmpara kâðýdýndan farksýz en ucuz tuvalet kaðýdýný al-
mýyor ama büyük olasýlýkla sizin de alýþveriþinizi yaptýðýnýz marketler-
den alýþveriþ yapýyorlar. Gerçi 'bu kaç paraymýþ' diye etiketlere bakýp
ürün mukayese ettiklerini söylemek zor, aslýnda yýllardan beri bankada
milyon dolarlarý olanlar bakkaldayken fiyat etiketine bakmýyor bile.
Bakaný da etiketliyorlar: 'Yeni zengin.' 

3. Kendileri baþarýyor 

Yarýsý kendi iþini kurmuþ, yüzde 30'u profesyonel yönetici; miras
yoluyla milyoner olanlarýn sayýsý yüzde 3'ün altýnda. Zenginlerin hiç
de öyle 'Aðanýn eli tutulmaz' adetleri yok, tüketici kredisi alýyor,
taksitlendirme istiyor, indirim kovalýyorlar. 

4. Gizli silahlarý var 

Birileri onlar adýna vakit kaybettirici iþleri yapsýn istiyor, sekreter-
yal servislere bayýlýyorlar. Bazý özel kredi kartlarý veya 'vale hizmeti'
veren ayrýcalýklar onlar için önemli; konserde VIP locasý, restoranda
köþe masa onlar adýna önceden ayrýlsýn onlara gelince oturmak kalsýn
istiyorlar. 

5. Acýmasýzlar 

Hayatta iyi insanlar olabilirler ama iþ hayatýnda rakiplerine acýmý-
yorlar. Mesela Bill Gates yardým fonu kuruyor ama Netscape ne oldu
diye bir sorun! (Hatýrlayan var mý?) 
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6. Gelir vergisi fakire mahsus 
Gelir vergisinin tamamen düþük gelirliler için yaratýlmýþ olduðu

hususunda hepsi hemfikir, kurumlarýyla özdeþleþip zaten kurumsal
vergi verdiklerini düþünüyorlar. Bu nedenle de her masrafý þirket
üzerinden göstermek için her þeyi yapýyorlar. 

7. Yedi iyidir! 
Okul yýllarýnda hemen hepsi beþten þaþma altýyý aþma karneler

getirmiþ. Milyoner profesör istisnai bir durum!

8. Satýn almaz kiralar 
Bugatti'yle geziyorsa kiralamýþtýr. Kadýn milyonerler seneye nasýl-

sa baþka model moda olacak diye dünyanýn en pahalý çantasýný, satýn
alacaðýna, çoðu zaman bir yýllýðýna kiralýyor. 

9. Mutlular 
'Bu kadar paran oldu da mutlu oldun mu peki' sorusuna yüzde 70'i

'evet' cevabý veriyor. Yani 'parayla saadet olmaz' aslýnda parasý olma-
yanlara söylenen bir yalan! 

10. Tek dertleri 
Milyonerler sürekli diðer milyonerleri gözlüyor, asla aþaðý bakmý-

yorlar. Bütün dertleri kim onlardan daha zengin! Gözleri doymuyor
basitliðinde deðil, doyum noktalarý yok.

Murat Birsel-Star

"Eðer,
gelecek hakkýnda
düþünmezseniz,

asla bir geleceðiniz
olmaz".

HENRY FORD

"Nerede olursanýz
olun, elinizdekilerle
yapabileceðinizi

yapýn".

Theodore Roosevelt
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Akio Morita ve SONY'nin
Zenginlik Sýrlarý 

Yaratýcýlýk beklenmeyeni aramaktan ve deneyimlerimizin dýþýna
adým atmaktan doðar.

Ne kadar baþarýlý, iyi, zeki ve usta olursanýz olun, iþinizin geleceði
çalýþtýrdýðýnýz insanlarýn elindedir.

Detaylý bir market araþtýrmasý yerine, çalýþmamýzý ürün geliþtirmeye
ve halkla konuþarak yeni ürünlerimize talep yaratmaya çalýþýrýz.

60'lý Yýllarda Belirlenmiþ SONY Hedefleri

Vizyonumuz;
Ýlerlemenin keyfini yaþamak; toplumun yararýna teknolojiyi geliþtir-

mek. Bütün dünyada kabul gören ürünler üretece-
ðiz. ABD pazarýna giren ilk Japon þirketi biz ola-
caðýz. ABD þirketlerinin baþarýsýz olduðu alan-
larda geliþim saðlayacaðýz (örneðin transistör-
lü radyo). Elli yýl sonra, markamýz en tanýnmýþ
markalardan biri haline gelecek; ilerleme ve
kaliteyle birlikte anýlacak ve "Japonya'da üretil-
miþtir" etiketi olumlu bir iþaret haline gelecek. 

Misyonumuz; 
Japon ürünlerinin dünya çapýndaki kalitesiz imajýný kýran þirket

haline gelmek. 

Temel deðerlerimiz; 
Japon kültürünü ve ulusal statüyü yükseltmek, 
Öncü olmak, arkadan gitmemek;

imkânsýzý baþarmak, 
Bireysel beceriyi ve yenilikçiliði geliþtirmek

"Büyük düþler kuranlar
düþlerini gerçekleþtirmez,

aþarlar".

Alfred Lord Whýtehead

"Ýnsanýn ruhu felç olmaz.
Soluk alabiliyorsanýz,
düþ de kurabilirsiniz".

Tavuk suyuna çorba
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DONALD TRUMP'TAN
HERKESE LAZIM TÜYOLAR-5

En Ýyi Danýþman Yüreðinizin Sesidir
Çoðumuzun sezgileri, yüreðimizin derinliklerinden kopup gelen

hoþlanmalar, hoþlanmamalar ve duygular çok keskindir; týpký kol ve
bacaklarýmýz gibi onlar da bedenimizin parçalarýdýr. Bu sezgileri duy-
mazdan gelmek, gördüklerimize inanmamakla ayný þeydir. Oysa buna
raðmen, onlara genellikle aldýrmayýz ve sonra genellikle piþman olu-
ruz. Duygularýmýzý sorgulamak kolaydýr özellikle baþkalarýnýn inandý-
ðý þeylere ters düþtüklerinde. Mantýksýzlýk ettiðimizi, aþýrý duygusal
davrandýðýmýzý ya da saçaladýðýmýzý düþünüp duygularýmýza aldýrma-
yabiliriz. Bu genellikle büyük bir hatadýr!

Ben sezgilerime güvenirim, çünkü beni ben yapan þeylerin parça-
sýdýrlar. Benim özümü yansýtýrlar deðerlerimi, duygularýmý, korkularý-
mý, deneyimlerimi ve hedeflerimi. Sezgiler anne ve babamýzdan, aile-
mizden, öðretmenlerimizden ve dostlarýmýzdan öðrendiðimiz þeylerin
damýtýlmýþ halidir. Yaþamdaki tüm deneyimlerimizin, özellikle acýlarýmýz
ve hayal kýrýklýklarýmýz sýrasýnda yaþadýklarýmýzýn ürünüdürler.

Sezgilerimiz yaþayarak, gözleyerek ve dinleyerek oluþturduðumuz
mantýktýr: Bize yön verir, korur ve gerçekte kim olduðumuzu hatýrla-
týrlar. Sezgilerimiz mantýksýz olduðunda ya da olgularla çeliþtiðinde
birtakým sorunlar yaþarýz ve neye güveneceðimizi bilemez hale geliriz.
Ben bütün enformasyonu edindikten ve bütün olgularý inceledikten
sonra, genellikle sezgilerime göre davranýrým.

Herkes her þey yanlýþ olduðunuzda ýsrar
ederken, sezgilerinize davranmanýz güçlü
olmanýzý gerektirir. Ýnsanýn farklý düþün-
ce akýmlarýna ve çok deðerli ve alkýþ
alan uzmanlarýn ürettiði saðlam kanýtla-
ra tek baþýna karþý durmasý zordur. Oysa
bazen yapmanýz gereken þey tam da bu-
dur. Ýçinizden gelen sese kulak vermeniz

"Kelebek bir defa
kanatlandý mý,
bir daha asla

týrtýl haline gelmez".

COLÝN WÝLSON 
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ve yapmanýzý söylediði þeye güvenmeniz gerekir. Son tahlilde, karar
alma sorumluluðu kendi omuzlarýnýzdadýr. Söz konusu olan sizin
yaþamýnýz, aileniz, iþiniz, paranýz ya tercihinizdir.

Baþarýlý Olmak Ýçin Neler Yapýlmalý?
Giriþtiðiniz iþ ne olursa olsun, onu kapsamlý þekilde ele almaya za-

man ayýrýn. Yeni fikirlere ve etkilere her zaman açýk olun. Beklentile-
riniz sabit deðil, akýþkan olsun. Kendi alanýnýzda kimin ve neyin en iyi
olduðunu öðrenin. Eðilim belirleyicilerin, liderlerin ve otoritelerin
kimler olduðunu tespit edin. Onlarý en iyi yapan þeyler nelerdir? Ken-
di ilgi alanýnýzýn en iyisi olabilmek için neyi öðrenmeniz ya da ne yap-
manýz gerektiðini anlayýn. Kurslara katýlma yollarým bulun, insanlar-
la tanýþýn, çýraklýk yapýn ve hedeflerinize varmak için ihtiyacýnýz olan
deneyimi edinin. Her þeyi baþtan sona içselleþtirmek, yetiþmek ve öð-
renmek için kendinize zaman ayýrýn. Kendi uzmanlýk alanýnýz dýþýnda-
ki iyi fikirleri araþtýrýn. Kendi alanýnýza uyarlayabileceðiniz buluþlarý,
yaklaþýmlarý ve uygulamalarý araþtýrýp bulun.

Yaþamayý bir savaþ olmaktan kurtarmak isteyen
hayatla barýþmasýný saðlayacak kadar para sahibi olmalýdýr.

Bernard Shaw

Paranýn deðerini anlamak isterseniz, borç almaya çalýþýn. 

Benjamin Franklin 

"Zengin, bilgisi çok olan insandýr." [ Hz. Ali ]

"Akýlsýzlara, zenginliðin iyiliði yerine kötülüðü dokunur."
[ Ostrovski ]

"Milletlerin zenginliði, ipek, pamuk, altýn deðil insandýr."
[ R.Hovey ]

SÖZLERLE PARA 
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Paranýn öldürdüðü ruh, kýlýcýn öldürdüðü bedenden fazladýr. 

Walter Scott 

Paranýn saklanmasý kazanýlmasýndan daha zahmetli bir iþtir. 

Montaigne 

Paranýzý hala sayabiliyorsanýz, gerçekten zengin deðilsiniz demektir.

J.Paul Getty 

Parayý köleniz yapýn, yoksa efendiniz olur. 

Bernard Shaw 

MUTLAKA OKUYUN 

Ýþ Adamý
Ýþ adamýnýn iþleri bozulmuþtu. Ne yaptýysa olmuyordu. Bir zaman-

lar çok baþarýlý bir insan olmasýna raðmen þimdi büyük olan sadece
borçlarýydý. Bir taraftan kredi verenler onu sýkýþtýrýrken, diðer taraf-
tan da bir sürü insan ödeme bekliyordu. Çok bunalmýþtý ve hiçbir çý-
kýþ yolu bulamýyordu. Nefes almak için parka gitti. Bir banka oturdu,
baþýný ellerinin arasýna aldý ve bu durumdan nasýl kurtulacaðýný
düþünmeye baþladý. 

Tam bu sýrada birden, önünde yaþlý bir adam durdu. 'Çok üzgün
görünüyorsun. Seni rahatsýz eden bir þey olduðu belli… Benimle Pay-
laþmak ister misin?' diye sordu yaþlý adam. Ýþadamýnýn yakýnmalarýný
dinledikten sonra da, 'Sana yardým edebilirim' dedi. Çek defterini
çýkardý. Ýþadamýnýn adýný sordu ve ona bir çek
yazdý. Çeki ona verirken de þöyle dedi: 'Bu
para senin. Bir yýl sonra seninle burada
buluþtuðumuzda bana olan borcunu öder-
sin. Hadi al' dedi. Ve yaþlý adam geldiði
gibi hýzla gözden kayboldu. 

Ýþadamý elindeki çeke baktý. Çekte
500 bin dolar yazýyordu ve imza ise John
Rockefeller' e aitti, yani o gün için dünyanýn
en zengin adamýna. 'Tüm borçlarýmý hemen

"Baþkalarýna yardýmcý
olmak için elinize her
zaman büyük fýrsatlar
geçmez, ama küçük

fýrsatlar her gün çýkar". 

Sally Koch
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ödeyebilirim' diye düþündü. John Rockefeller'e
ait bu çekle her þeyi çözebilirdi. Ama çeki
bozdurmaktan vazgeçti. Bu deðerli çeki ka-
sasýna koydu. Onun kasasýnda olduðunu bil-
menin güveniyle yepyeni bir iyimserlikle iþine
tekrar dört elle sarýldý. Büyük küçük deme-
den tüm iþleri deðerlendirmeye baþladý. Ödeme
planlarýný yeniden yapýlandýrdý. Ýyi yapýlan iþler yeni iþleri
doðurdu. Birkaç ay sonra tekrar iþlerini yoluna koyabilmiþti.

Takip eden aylarda ise borçlarýndan tümüyle kurtulup hatta para
kazanmaya baþlamýþtý. Tüm bir yýl boyunca çalýþtý durdu. Tam bir yýl
sonra, elinde bozulmamýþ çek ile parka gitti. Kararlaþtýrýlmýþ saatin
gelmesini bekledi. Tam zamanýnda yaþlý adamýn hýzla ona doðru gel-
diðini gördü. Tam ona çekini geri verip baþarý öyküsünü paylaþacak-
ken bir hemþire koþarak geldi ve adamý yakaladý. Hemþire 'Onu bul-
duðuma çok sevindim, umarým sizi rahatsýz etmemiþtir' dedi. 'Çünkü
bu bey sürekli olarak huzur evinden kaçýp, bu parka geliyor. Herkese
kendisinin John Rockefeller olduðunu söylüyor' diye ekledi. Hemþire
adamýn koluna girip onunla birlikte uzaklaþtý. 

Ýþadamý þaþkýn bir þekilde öylece durdu kaldý. Sanki donmuþtu.
Tüm yýl boyunca arkasýnda yarým milyon dolar olduðuna inanarak iþler
almýþ, yapmýþ ve satmýþtý.

Birden, hayatýnýn akýþýnýn deðiþtiren þeyin para olmadýðýný fark etti.
Hayatýný deðiþtirenin yeniden kendinde bulduðu kendine güven ve inançtý. 
Baþarýnýn sýrrý, kasamýzda duran deðil, kendi kalbimizde ve kafa-

mýzda olanlardýr. Baþka yerde aramaya gerek yok.

Lou GERSTNER-IBM CEO'su 
� Cephanenizdeki her silahý kullanýn.
� Müþterinizin zaaflarýnýzý saptanmalarýna izin verin
� Mali büronuzu düzenleyin ve geniþ ölçekli yeni bir planý uygu-

lamaya koymadan önce vizyonunuza son þekli verin.
� Yanýtlar için þirketinizin þirket dýþýna bakmasýný saðlayýn.
� Gerçek bir kültürel deðiþimi yýllar alacaðýný bilin.

"Sana bütün bunlarý
kim öðretti, Doktor?"
Yanýt anýnda geldi.

"Acý çekmek."
Albert Camus
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� Yöneticileri ve çalýþanlarýn stratejideki bir
deðiþimi çabucak kabul edeceðini ummayýn.
� Esas iþinizin ve diðer temel iþlerinizin

geliþimini kontrol edin.
� Geleceðe yatýrým yapýn.
� "Þirketin üzerine bahse girerim ki" kararlarý

alýrken doðru hareket ettiðinizden emin olun.
� Eðilimleri önceden görün.
� Þirketinizin müþterilere odaklanmasýný saðlayýn
� Sektörünüzü yeni bir gözle deðerlendirmek için bir kaç dakika-

nýzý ayýrýn
� Rakiplerinizin web sitelerini, yeni ürünlerini ve benzeri þeyleri

incelemeye zaman harcayarak sektörünüzün rekabetçi manzarasýný
inceleyin
�Uygulanabilirse beþ adetten yedi âdete kadar, þirketinizin gelecek

üç yýl içinde yaratabileceði çözüm odaklý ürünleri not edin 
� Planlarýnýzý yöneticilerinizle ve patronlarýnýzla paylaþýn, yorum-

larýný ve tepkilerini sorun

PHÝLÝPS'in Zenginliðinin Sýrlarý  
Vizyonumuz; sunduðumuz anlamlý teknolojik yeniliklerle

insanlarýn yaþam kalitelerini arttýrmak. 
Teknolojinin, yaþamýmýzýn her anýna dokunduðu bir dünyada,

tüm paydaþlarýmýz tarafýndan hayranlýkla izlenen, saðlýk bakým,
yaþam tarzý ve teknoloji alanlarýnda lider bir çözüm saðlayýcý olmak.

A Sýrlarýmýz A

Müþterilerimizi memnun edin 
Taahhütlerinizi yerine getirin 
Çalýþanlarýnýzý geliþtirin 
Birbirinize güvenin

"Baþkasý düþtü mü,
"çürük tahtaya

basmasaydý" deriz.
Kendimiz düþünce,
bastýðýmýz tahtanýn
çürük çýkmasýndan

þikâyet ederiz".
Cenap Þehabettin
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EN GENÇ MÝLYARDER REKORU

Jerry Yang (1999)

Santa Clara, ABD - 29 Yaþýnda

Jerry Yang, Internet üzerindeki ilk arama motoru Yahoo'nun iki
kurucu ortaðýndan biri. Yahoo þirketi 1998 yýlýnda Yang'i bir mil-
yarder yaptýðýnda (dolar milyarderi), sadece 29 yaþýndaydý. Yang, 4
milyar dolarlýk servetiyle, dünyanýn en genç ''dolar milyarderi olan
kiþi'' sýfatýný kazandý ve rekorlar kitabýna girdi. 

TOYOTA'NIN
ZENGÝNLÝK SIRLARI

a Ýmkânsýz hedeflere ulaþmak için çaba-

lamak. Ürünlerini ve operasyonlarýný gidilen

her ülkeye göre uyarlamak

a Derin düþünmek ancak küçük adýmlar

atmak ve hiçbir zaman vazgeçmemek

a Yarýn bugünden daha iyi olacak

a Herkes kazanmalý-takým çalýþmasý
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TOYOTA'NIN 8 Kuralý

*Kural 1: Açýk fikirli olun ve seyahati sevin

*Global iþ sahnesini daha iyi anlamak için, liderler dünyanýn her
köþesine seyahat etmeye hazýr olmalýdýr, iyi bir seyyah olmanýn en
önemli parçasý ise açýk fikirli olmak ve gittiðiniz yerin dilini bilmezseniz
bile oradaki insanlarla iletiþim kurabilmektir.

*Kural 2: Ýyi bir dinleyici olun

*Ýyi liderler, konuþtuklarý kadar dinleyerek de iletiþim kurmalýdýrlar.
Dinleyerek, diðerlerinin görüþünü tam anlamadan karar verme

tuzaðýna düþmekten kurtulurlar. Dinlemeye zaman ayýrmak, söylenmek
istenenin ardýndaki anlamlarý da ortaya çýkar.

*Kural 3: Pozitif bir tavýr takýnýn

*Yeni bir kültüre ya da iþ ortamýna girdiðiniz zaman, pozitif bir ta-
výr çok çabuk yol almanýzý saðlar. Ýyi liderler organizasyondaki perfor-
mans ve moral durumuna zarar veren bariyerleri bulmalý ve onlarý or-
tadan kaldýrmak için ne gerekiyorsa yapmalýdýr. Böylelikle, negatif dü-
þünce döngüsünü kýrmýþ olurlar ve iþler tekrar pozitif bir raya oturur.

*Kural 4: Vücudunuzu ve zihninizi saðlýklý tutun

*Liderlerin zihinsel ve fiziksel olarak saðlýklý olmasý çok önemlidir.
Önemli kararlar verme aþamasýnda oluþan zihinsel baský, bir insa-

nýn fiziksel saðlýðýný etkileyebilir. Mümkün olduðunca odanýza veya
evinize erken dönün ki, ertesi günkü olaylar için bol bol dinlenmeye
vaktiniz kalsýn. Dengeli bir hayat, saðlýnýz ve alacaðýnýz kararlar için
çok faydalý olacaktýr.

*Kural 5: Hayatýn öðrencisi olun

*Ýyi bir lider olmak için, hayatta hep Öðrenci olarak kalmalýsýnýz,
iþ dünyasý hakkýnda kitaplar okuyun ve çalýþmaya gideceðiniz ülkenin
kültür ve tarihini iyi çalýþýn. Vaktiniz oldukça da meslektaþlarýnýzla
sohbet edip onlarýn fikir ve tecrübelerinden bir þeyler öðrenmeye çalýþýn.
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*Kural 6: Baþkalarýna saygý gösterin

*Büyük liderler, baþarýlý insani iliþkileri yürütmenin anahtarýnýn saygý
olduðunu fark etmiþlerdir. Bu liderler karþýlarýndakileri dinleyerek, görüþ-
lerine açýk fikirli bir tutumla yaklaþarak ve yerel adetlere uyarak, saygý
görmek için saygý göstermek gerektiðini çabucak öðrenmiþlerdir.

*Kural 7: Bir takým kurun ve takýmýnýzdakilere destek verin

*Gerçek liderler sadece kendilerini deðil, tüm ekibi geliþtirmek için
büyük bir çaba göstermelidir. En zor iþ, güven inþa etmektir. Ekibinizden
biri hata yaptýðýnda ona yardým ederek, onu dinleyip ilgi göstererek hiç-
bir maaþýn ya da primin saðlayamayacaðý bir motivasyon saðlarsýnýz.

*Kural 8: Eðlenin

*Ýnsanlar, sevdikleri insanlarý takip ederler. Ve eðlenmeyi bilen insanlar
sevilir. Hayat, iþinize ölüm kalým mücadelesiymiþ gibi bakmak için çok kýsa.

Eðlenmek, iþi çekilir ve hayatý yaþanýr kýlmak için özel bir bað yaratma
potansiyeline sahiptir.

Zengin Adam 

Zengin adam büyük bir haycanla bir Ferrari almýþ.
Daha ilk turunu atarken kýrmýzý ýþýða rastlamýþ ve
durmuþ. Durmasýyla da arkadan hýzla gelen bir kamyon
güm diye vurmuþ ferrariye. Adam sinirle inmiþ araba-
sýndan, kamyoncuda inip hemen yalvarmaya baþlamýþ:
Aman abi, altý çocuk babasýyým zaten çok az kazaný-
yorum, baþka gelirim yok, ben ettim sen etme...
Adamda acýmýþ ve affetmiþ. Bir þey istemeden araba-
sýna binip yoluna devam etmiþ. Ýkinci ýþýklarda tekrar
bir güüümmm! Sesi.. adam yine sinirle inmiþ araba-
sýndan, kamyoncu inmeden kafasýný uzatmýþ..

Abi tamam devam et benim!



73

"Rotasýný bilmeyen yelkenliye hiçbir rüzgâr yaramaz.
Size olumsuz görünen, ancak yaratýlýþýnýzdan

kaynaklandýðý için deðiþtirme imkâný bulamadýðýnýz
hususlar üzerinde durmayýn".

Ýshak Alaton

Koç Holding'in Efsanevi
Ýsimlerinden CAN KIRAÇ'TAN

Tüyolar
Çok çalýþýn, daima öðrenin, iþinizi sevin, inisi-

yatifi kullanýn, dürüst olun, mücadeleci olun, kiþi-
liðinizi geliþtirin, katýlýmcý olun, adil olun, sabýrlý
olun.

Aldýðýnýz eðitim sizin bilgi hazinenizdir. Bu ha-
zineyi yenilikleri izleyerek, daima güncel ve canlý
tutunuz.

Bilginin yanýnda insan iliþkisine vereceðiniz
önem ve bu iliþkinin gerçekleþmesinde gösterece-
ðiniz hüner size baþarý yollarýný açacaktýr. 

Unutmayýnýz! Ýnsan iliþkisine önem vermeyenler
asla baþarýya ulaþamazlar!
A

A

A

A
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EN ZENGÝNLERÝN SIRLARI
Forbes dergisinin milyarderler üzerinde yaptýðý araþtýrmada sorulan

sorular ve bazý zenginlerin verdiði cevaplar

Mortimer Zuckerman 
Yaþ: 70 Serveti: 2.4 milyar dolar 
Zenginliðinin temeli: Gayrimenkul, medya 
En büyük suçluluk duyduðu zevk ne? Önceden keyiflerimin hep-

siyle iliþkili bir suç vardý. Ama þu anda hiç yok. 
En düþük niteliði ne? Liste öncelik vermek için çok uzun. 
Çocuklarýna býrakacaðý para tutarý nedir? Onlara destek olmak

için yeterli, fakat onlarý tutkudan mahrum býrakacak kadar yeterli deðil. 

Kenny Trout 
Yaþ: 59 
Servet: 1.3 milyar dolar 
Zenginlik kaynaðý: Excel Communications 
Baþarýsýný neye borçlu? Yüzde 95 þans
En sevdiði kitap hangisi? Ýncil 
Bugüne kadar ders olan olay nedir? Para mutluluðu satýn almaz.

Parayý baþkalarýnýn deðil, sadece kendi fikrinize yatýrýn. 

James Sorenson 
Yaþ: 86 
Servet: 4.5 milyar dolar 
Zenginlik kaynaðý: Medikal cihazlar ve

gayrimenkul 
Günde kaç çalýþanla iletiþim kuru-

yor? Bütün þirketlerimde açýk kapý
politikasý var. Kaç çalýþanla görüþtü-
ðüm gününe göre deðiþiyor. Bazen bir
iki kiþiyle görüþürken, bazý günler bu
düzinelerce olabiliyor. 

"Deneyim: En acýmasýz
öðretmen odur. Fakat en

iyi öðretmen de odur". 

C.S. Lewýs
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Bugüne kadar ders olan en zor olay ne?
Enerjimi ve kaynaklarýmý baþkalarý yerine
kendi fikirlerime yatýrmak. Bunu çok acý
bir þekilde öðrendim. 

Yatýrým için 100 bin dolar var, bunu ya-
par? Þu anda kurduðum genetik soy organi-
zasynonuna yatýrýrdým. Sizi 'vida' gibi göreni duvara
çivileyin 

Donald Trump 
Yaþ: 61 
Serveti: 3 milyar dolar 
Zenginliðinin kaynaðý: Gayrimenkul 
En düþük niteliði ne? Sabýrsýz olabiliyorum. Ama genelde bunun

için iyi bir neden var. 
Favori kitabý ne ve neden? Benim yazdýðým 'Anlaþma Sanatý'. 
Tavsiyesi ne? Eðer birileri sizi vida olarak görüyorsa, onlarý duvara

çivileyin.

"Hayatta rastladýðým herkes, bir bakýmdan bana
üstündür. Bu yüzden kendisinden bir þeyler öðrenebilirim". 

Emerson

"Ýlk çaðlarda güçlü olan, endüstri çaðýnda
zengin olan kazanýrdý. Bilgi çaðýnda ise bilgili olan

kazanacaktýr". 

A. Toffler

"Okunu hedeften öteye atan okçu, okunu hedefe
ulaþtýramayan okçudan daha baþarýlý deðildir". 

Motnaýgne

"Aradýðýný bilmeyen,
bulduðunu anlayamaz".

Cladue Bernard
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KOT PANTOLONUN GETÝRDÝÐÝ
ZENGÝNLÝK LEVI'S 

Loeb Strauss 1829 yýlýnda Bavyera'da doðdu. 1847 yýlýnda ailesi
New York'a yerleþti. Burada adýný Levi olarak deðiþtirdi. Levi 1848 yý-
lýna kadar aðabeyleriyle ticaret yaptý. Daha sonra Kentucky'ye gide-
rek bohçacýlýk yaptý. Hayali kendisine bir at arabasý alarak bohçayý
sýrtýnda taþýmaktan kurtulmaktý. 

1849 yýlýnda Kaliforniya'da altýn bulunduðu haberleri tüm Ameri-
ka'da yayýlmaya baþladý. 1848'de James Wilson Marshall adlý New Jer-
sey'li bir marangoz, California'da deðirmen inþa ederken bir miktar al-
týn buldu, böylece altýna hücum devri baþladý. "Altýna hücum" sloga-
nýyla gidebilen herkes altýn avýna çýktý. Levi'de 24 yaþýndayken bu ha-
yalle gitti. Kaliforniya'da ürünler o kadar pahalanmýþtý ki, Ameri-
ka'nýn A bölgesinde bire satýlan bir ürün Kaliforniya'da on'a satýlýr ha-
le gelmiþti. Levi Strauss bu ticari boþluðu görünce abisinden aldýðý
mallarý San Francisco ya da Kaliforniya'ya getirerek satmaya baþladý.
Özellikle dikiþ makineleri çok fazla sipariþ alýyordu. Ayrýca kumaþla-
ra da büyük bir raðbet vardý. Madencinin biri madende çalýþanlarýn
problemlerinin en büyüðünün pantolonlarýnýn çok çabuk yýrtýlmasý
olduðunu ve bunun için saðlam pantolon yapýp yapamayacaðýný sor-
du. Bu iþ Levi Strauss'un aklýna yattý. Kanvas kumaþ o kadar fazla sa-
týlýyordu ki Levi pantolon diktirip satmaya baþladý. Pantolon satýlma-
sýndaki bu artýþýn sebebi altýn madeni arayanlarýn giydiði pantolonla-
rýn çok çabuk yýpranmasýydý. Özellikle
Fransa'dan gelen denim (þu an bile
Amerika'da pamuklu kumaþlardan
yapýlan kot pantolon kumaþlara de-
nim deniyor) kumaþý çok saðlamdý
ve bu lekeleri saklama özelliðinden
dolayý mavi rengin tercih edilmesi
Levi için çok büyük bir fýrsat doðurdu.
Fransa kanvasý artýk onun elinden
geçmeye baþladý.

"Büyük aþklarýn ve büyük
baþarýlarýn büyük riskler
içerdiðini unutma. Kim iyi
yaþamýþ, bol bol gülmüþ
ve çok sevmiþse, baþarýyý

yakalamýþ demektir". 

Bessýe Anderson Stanley



77

Levi Strauss, 1853 yýlýnda Levi Strauss and Company adlý þirketi-
ni kurdu ve sadece pantolonla ilgilenmeye baþladý. Pantolonlarýn cep
ve fermuar problemi çýkýnca baþka bir terziden aldýðý çözüm patentiyle
kýsa bir süre içerisinde çok büyük satýþlarý yakaladý.

1873'te Levi Strauss, Live's patent Riveted 501 pantolonunu üret-
ti. Ýlk baþlarda çok sýradan bir ürün olarak görülen kot pantolon, çok
kýsa süre içerisinde üretilen bu pantolonlarý kovboylar, oduncular, de-
miryolu iþçileri, petrol iþçileri ve çiftçilerin en talep gören giysisi hali-
ne geldi. Kovboylar için üretilen kotlarýn ise ata rahat binip kullan-
malarý için dar dikilmesi gerekiyordu. Bunun çaresi de bulundu ve ar-
dýndan 1902 tarihinde Jeans pantolonlarýn arkasýna iki tane cep di-
kildi. Kýsa süre içerisinde günlük giysi haline dönüþtürmeyi amaçlý-
yordu. Ayrýca 1902 senesinde kot pazarý bu kadar geliþirken Levi
Strauss hayata veda ediyordu.

1950'lere geldiðimizde ise kot pantolon Amerika gençleri tarafýn-
dan fazlasýyla beðenilmiþti. Özellikle "asi gençlik" diye tabir edilen ye-
ni nesil ile sanatçýlarýn Jeans pantolonlarý giyinmeleri hýzlý bir büyü-
me saðladý. Yeni markalar pazara girmeye baþladý. Bir ara yasaklanmýþ
olan Jean pantolon yasaða uymadý ve geliþmesini hýzlandýrdý.1960'lar-
da ise kadýn giysileri üretti ve uluslararasý pazara açýldý.1971'de þirket
halka açýldý.1981'e gelindiðinde yalnýzca ABD pazarýnda 502 milyon
çift Levi's marka kot satýlmýþtý. 1980'lerin sonunda Hem aile þirketi
olmasý, kottan baþka ürünlerinde imalatýnýn yapýlmasý hem de kendi-
lerine baþka rakip görmemeleri sebebiyle iþlerinde çok büyük bir düþüþ
yaþandý. Sonradan toparlansalar da rakipler boþ býraktýklarý yerleri
çoktan doldurmuþlardý.

SÖZLERLE ZENGÝNLÝK 

Zenginliðin zevkleri yoksullarýn gözyaþlarýyla satýn alýnýr. 
Thomas Fuller

Yoksullara pek cömert davranan zenginlere güvenme. 
Plautus

Zenginlik insaný ya destekler ya da yönetir. 
Horatiusus
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Zenginin malý, züðürdün çenesini yorar. 

Türk Atasözü

Yalnýz akýllýlar zenginliklerini kullanabilir. 

Euripides

Ýnsanýn hayatýný düzenleyen akýl deðil, zenginliktir. 

Cicero

Küçük Ýþlerle Büyük Para Kazanmanýn
Yollarý Jeffrey J. Fox

1. Aynada kendinize bakýn. En iyi yaptýðýnýz þey nedir? Bu vasfýnýz
belki de çok para getiren bir iþin temelini oluþturacaktýr. 

2. Devralabileceðiniz bir aile iþiniz var mý? Yoksa bünyesinde çalýþýp
her þeyi öðrenerek kendi iþinizi kuracak birikimi elde edebileceðiniz
bir aile þirketi mi? 

3. Mevcut iþletmenizi analiz edin. Þirketinizin hali hazýrda çalýþ-
madýðý yeni bir iþ alanýna girebiliyor musunuz? 

4. Þirketinizin olmasý gerekip de girmediði bir pazar var mý? 

5. Ýþletmenizin reddettiði, üzerinde hiç düþünmediði ya da dene-
yip de baþarýsýz olduðu iþ fikirlerini inceleyin: Bu fikirler genellikle
oldukça baþarýlý küçük iþ fýrsatlarýdýr. 

6. Franchise (Bayilik) dergilerini
okuyun. Okuyacaðýnýz bu dergilerde
çok sayýda iþ fýrsatý yakalayabilirsi-
niz. Bir franchise satýn alýn ya da
kendiniz bir iþletme kurarak örneðin
30 yaþ üzeri hanýmlara yönelik spor
salonlarý sektörüne girin. 

"Yapmak istediðin herþeyi
düþünerek karar ver,

verdiðin kararý da mutlaka
gerçekleþtir. 

Benjamin Franklin
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7. Etnik ürünler ve hizmetler
sunun. Her gün gittikçe daha da
büyüyen etnik gruplarý incele-
yin ve onlara almak istedikleri
þeyleri satýn. Örneðin; Domi-
nik Cumhuriyeti kökenlilerin,
Dominik'te kullandýklarý, fakat
burada bulamadýklarý ürünleri
tedarik edip satýn. Ýspanyolca
öðrenin ve ürünlerinizi ya da
hizmetlerinizi Ýspanyolca konuþan tüm
müþterilere satýn. 

8. Her türlü saðlýk hizmeti her an gereklidir ve her geçen gün
daha da büyüyen bir sektördür. 

9. Onarým iþleri, bahçe düzenlemesi, ev dekorasyonu gibi beceri
isteyen iþlere yönelik yayýnlar yapan televizyon kanallarýný izleyin. Bu
kanallarda eðilimleri ve popüler fikirleri öðrenebilirsiniz.Çevrenizde
müþterilerinin garajlarýný düzenleyen bir iþletme var mý? Ya da bahçe
bitkileri ve aðaçlarýn bakýmlarýnýn nasýl ve ne zaman yapýlacaðýný ay-
rýntýlý bir þekilde anlatan herhangi bir internet sitesi? Veyahut karý-
koca her ikisi de çalýþan ya da sürekli seyahat eden, ya da birkaç tane
evi olan, ya da bunlarýn bir kaçýna birden ayný anda sahip olan kiþilerin
iþlerini, onlar adýna idare eden herhangi bir iþletme? 

10. Bunlar gibi iþler için çalýþacaðýnýz bir þirket alýn. Ya hisselerine
ortak olun ya da yönetimine girin. 

11. Muhasebeciler, güvenilir avukatlar, kredi kuruluþlarýnýn
temsilcileri, komisyoncular ve sektörel ilanlar, sizi satýn alýnabilecek
þirketlere götürecek en yararlý kaynaklardýr. 

12. Çevrenizdeki iþletmeleri inceleyin. Bunlardan bir tanesini bi-
raz daha baþarýlý bir þekilde çalýþtýrabilir misiniz? Son seyahatiniz sýra-
sýnda fark ettiðiniz þu iþ… Çevrenizde bu iþi yapan herhangi biri var mý,
yoksa böyle bir iþe ihtiyaç mý var? 

13. Yýllar önce birilerine bahsedip, sonradan peþine düþmediðiniz
fikirlerinizi uygulamaya koyun. O zamanlar varsayýmsal iþ fikirleri olarak
adlandýrdýðýnýz eski okul projelerinizi hayata geçirin. 

"Bundan yirmi yýl sonra yaptýðýnýz
þeylerden dolayý, yaptýklarýnýzdan
daha fazla piþman olacaksýnýz.
Öyleyse demir alýn ve güvenli
limanlardan çýkýn, rüzgârlarý
arkanýza alýn, araþtýrýn hayal

edin ve keþfedin." 
Mark Twain
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RAY KROC VE MCDONALD'S'IN
ZENGÝNLÝK SIRLARI

"Servisin içtenlikle yapýldýðý, fiyatlarýn düþük tutulduðu ve bir ma-
saya oturabilmek için kimsenin kimseyi sigarasýný bitirinceye kadar
beklemek zorunda kalmadýðý, sade, rahat ve"McDonald's" olduðu
kolayca anlaþýlabilecek restoranlar kurun." 

Dünyanýn neresinde olursa olsun tüm McDonald's þubelerin-
deki iþleyiþ, personel, hizmetin ayný olmasý (küresel düþünme, vizyon).

Kurulduðu günden beridir kalitesinden ve prensiplerinden
asla taviz vermemeleri. Barýnýn dört sýrrý; Kalite(en ince ayrýntýsýna
kadar), deðer, temizlik, servis.

McDonald's'a katýlan halkayý iþletenlerin sadece ve sadece
bu iþle uðraþmalarý þartýnýn koþulmasý. Ýþletmeci, yalnýzca bir restoran
iþletme hakkýný alabilir. Baþkasýyla ortak olamaz, baþkasýný ortak edemez.
Yönetimi iþe odaklandýðýnda baþarý kendiliðinden gelir.

Çalýþan herkesin takým çalýþmasýna dâhil edilmesi ve sorum-
luluk almasý.

"Hiçbirimiz, hepimiz kadar iyi olmayýz".

Ray KROC

"Kiþinin geleceðe dönük umutlarý þimdiki gücünün kaynaðýdýr." 

Maxwel

"Büyük adamlar olmazsa hiçbir þey baþarýlmaz,
insanlar da ancak karar verilirse büyük olabilirler."

Gaulle
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BÝR ELMA TANESÝNÝN GETÝRDÝÐÝ ZENGÝNLÝK

APPLE BÖYLE DOÐDU

Wozniak'ýn yapýmýna giriþtiði yeni bilgisayar tasarýmý, ilk deneyimi de-
ðildir. Yeni yetmelik yýllarýnda, bir arkadaþýyla birlikte basit bir hesap ma-
kinesi yapar. Oðlunun yeteneklerinden gurur duyan anne, makineyi gö-
rür görmez telefona sarýlýr. San Jose Mercury gazetesini arayarak derhal
bir muhabir göndermelerini ister. Muhabir gelir, Wozniak icadýný
gösteriye hazýrlarken olanlar olur; cihazdan du-
manlar çýkmaya ve yanmaya baþlamýþtýr.
Wozniak, hayalleri yýkýlmýþ arkadaþýna dö-
ner, "resmimiz gazeteye basýlmayacak" der
"…kahraman olmayacaðýz."

Ama bu kez, ayný felaket yaþanmaya-
caktýr. Bilgisayar, umulanýn da ötesinde,
mükemmel çalýþmaktadýr. Ama Wozniak,
Hewlett-Packard'da (HP)ki patronlarýna, bilgisayarý üretme hakkýný
satmayý önerdiðinde kibarca reddedilir: "Hewlett-Packard, þu sýralar,
bu tür bir Pazara girmeyi düþünmemektedir."

Ama Jobs, Hewlett-Packard'ýn patronlarý gibi düþünmemektedir.
Bir an önce kendi bilgisayar þirketlerini kurma konusunda kararlýdýr.
Hatta adýný bile koymuþtur. Hem Oregon'daki çiftlik komünündeki
elma aðaçlarýný düþünmüþ, hem de koyulacak ismin, telefon rehberinde,
Atari'den önce gelmesini istemiþtir.

KADÝR HAS VE
ZENGÝNLÝÐÝNÝN SIRLARI

Önünüzde mutlaka bir hedefiniz olsun. 
Hedefe ulaþmak için planlamanýzý aklýn icaplarýna göre yapýnýz.
Hayale kapýlmayýnýz.
Zamanýnýzý en iyi þekilde deðerlendirme gayreti içerisinde olunuz.

"Ýyi bir kafaya sahip
olmak yetmez; mesele
onu iyi kullanmaktýr".

Rene Descartes
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Serveti, para kazanýrken deðil, harcarken elde edeceðinizi
unutmayýnýz.

Krize düþtüðünüz an, soðukkanlýlýðýnýzý kaybetmeyiniz.
Takým çalýþmasýna önem veriniz.
Profesyonelleri daima motive ediniz.
Büyük düþününüz.
Teferruatla meþgul olmayýnýz. 
Yaþamýnýzýn her döneminde, dürüst olunuz.
Kazandýklarýnýzý, bir gün kaybedebileceðinizi de hesaba katýnýz.

CÜZDAN DOLDURMA SANATI

1. Yöntem (Cüzdanýný doldurmaya baþla)
Para kazanmanýn birçok yolu var. Bu yollarýn hepsi birer altýn kay-

naðýdýr ve iþçiler bu kaynaktan akan altýnlardan bir kýsmýný cüzdan-
larýna doðru yönlendirmektedir. Böylelikle az ya da çok, hepinizin
cüzdanýna doðru akan bir sikke kaynaðý olur. Deðil mi?

Eðer zengin olmak istiyorsanýz, sahip olduðunuz iþ imkanlarýný
kaynak olarak görüp, onlardan faydalanarak baþlayabilirsiniz. Bu sizce
de akýllýca olmaz mý? Cüzdanýnýza koyduðunuz her on sikkeden doku-
zunu kullanmak için geri alýn. Kýsa süre içinde dolacak olan cüzdaný-
nýzýn artan aðýrlýðýný hissetmek, sizi memnun edecektir.

2. Yöntem (Harcamalarýnýzý kontrol altýna alýn)
Keyif için yaptýðýnýz harcamalar ile zorunlu harcamalarýnýzý birbirin-

den ayýrt etmelisiniz. Dikkatlice, alýþkanlýklarý-
nýzý düþünün. Burada en çok karþýlaþýlacak alýþ-
kanlýk, kabul edilmiþ olan belirli harcamalardýr. 

Akýllýca davranýrsak, bu harcamalarý en
aza indirebilir veya sýfýrlayabilirsiniz. Parolanýz,
harcanan her sikke için deðerinin yüz mislini
istemek olsun. Gerekli olan bütçeyi hesaplarken,

"Baþkalarýnýn kusurlarýný
tartarken, parmaðýyla

terazinin kefelerini
bastýrmayan insan pek

enderdir". 
Byron Langenfeld
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cüzdanýnýzý þiþirmekte olan onda bire sakýn dokunmayýn. Býrakýn, o si-
zin gerçekleþmekte olan en önemli arzunuz olsun. Bütçeniz üzerinde
çalýþmaya devam edin, size yardým etmesi için sürekli olarak ayarlamalar
yapýn. Þiþman cüzdanýnýzý korumak için, onu asistanýnýz yapýn.

Týpký karanlýk bir maðaraya sýzan parlak ýþýk gibi, cüzdanýndan sýzan-
larý göstererek, onlarý durdurmaný ve daha kesin ve gerekli nedenler için
harcamalarýný kontrol etmeni saðlayacaktýr.

3. Yöntem (Sahip olduðun altýný çoðalt)
Size söylediðim gibi, bir adamýn serveti cüzdanýnda taþýdýðý sikke-

lerde deðil, cüzdanýnýn sürekli olarak dolu olmasýný saðlayan gelirinde
ve sürekli olarak cüzdanýna akan altýn kaynaðýndadýr. Herkesin arzu
ettiði de budur. Hepinizin arzu ettiði þey bu; çalýþsanýz da, gezseniz de
sürekli olarak akan bir gelir.

Vasat bir gelir ile baþlayýp, sahip olduðum birikimler ile benim için
çalýþýp daha fazla kazandýran altýn köleler yarattým. Bu altýn köleler,
onlarýn ürünleri ve onlarýn da ürünleri ile kazançlarýn inanýlmaz bo-
yutlara gelene kadar hep birlikte çalýþtýlar.

Çalýþtýrdýðýn her sikke, týpký çayýrdaki ayný türden sürünün kendi
kendini çoðalttýðý gibi çoðalarak, cüzdanýna doðru akan servet kaynaðý
ile sonsuz gelir kaynaðýn olacaktýr.

4. Yöntem (Servetinin zarar görmesine izin verme)
Yatýrým yapmanýn en önemli kuralý, sermayenin korunmasýdýr. Her-

hangi bir alanda yatýrým yapmadan, karþýlaþacaðýn tehlikeleri önceden
araþtýrýp, bilmelisin. Aklýnýza çok fazla güvenerek, servetinizi olasý yatý-
rýmlarýn tuzaklarýna emanet etmeyin. Paranýzýn kar etmesini istiyorsa-
nýz bu konuda tecrübe sahibi olanlara danýþýn. Bu türden bir tavsiye
beklenmeden verilir ve yatýrým yapmak istediðiniz miktarýn toplamýna
eþit deðerde altýna kolaylýkla sahip olmanýzý saðlar. Eðer sahip olduðun
serveti kaybetmeni önlüyorsa, bunun gibi þeyler onun esas deðeridir.

O zaman boþ bir cüzdaný doldurmaya dair 4. yöntem budur ve en
önemli etkisi, dolu bir cüzdanýn boþalmasýný önlüyor olmasýdýr. Akýllý
adamlara danýþ. Tavsiyelerini dikkate al. Sahip olduklarý tecrübeler
ile servetini zararlý yatýrýmlardan korumalarýna izin ver.
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5. Yöntem (Sahip olduðun emlak kar getiren
bir yatýrým olsun)
Bir adamýn kalbinin mutluluk ile dolmasý için kendi bahçesindeki

aðaçtan incir ve kendi baðlarýndan üzüm yiyebilmesi, sahip olduðu ev
ile gurur duymasý gerekir. Böylece, sizlere tavsiyem, baþýnýzý sokabilecek
bir ev sahibi olmanýzdýr.

Ev sahibi olmanýz ile azalan harcamalar sayesinde sahip olduðunuz
geliri kendi zevkleriniz için harcayýp, arzularýnýz gerçekleþtirmenin
mutluluðunu tadacaksýnýz. 

6. Yöntem (Geleceðe yönelik kazanç saðlayýn)
Servet sahibi olmanýn kurallarýný anlayýþ biçiminden dolayý fazla-

sý ile kazanan kiþi, ileriye yönelik de düþünmelidir. Zamaný geldiðinde
hazýrlýklý olabilmesi için, yýllar boyunca faydalanabileceði belirli yatý-
rýmlar planlamasý veya temin etmesi gerekmektedir.

Herkes aylýk olarak cüzi bir miktarda para ödeyerek kendisini sigorta
ettirecek. Sigorta olan kiþi öldüðü zaman, biriken yüklü miktardaki para
ailesine verilecektir. Bunu gerekli olarak görüyor ve tavsiye ediyorum.

Geleceði deðil de, þu aný yaþadýðýmýzdan, amaçlarýmýza ulaþabilmek
için gereken herþeyi yapmalý ve her fýrsatý deðerlendirmeliyiz. Yaþlýlýk
dönemin ve aileni korumak için gerekli olan ihtiyaçlarýný önceden
temin etmelisin. 

7. Yöntem (Para kazanma yeteneðini geliþtir)
Baþarýlý olmaya, onu arzu ederek baþlamalýyýz. Arzularýnýz kesin ve

saðlam olmalý. Sýradan arzular, zayýf isteklerdir. Bir adamýn zengin ol-
mayý istemesi için küçük arzular yeterlidir. Bir adamýn beþ parça altýn
arzulamasý, somuttur ve bunu gerçekleþtirmek için ýsrarcý olacaktýr.
Servetin artmasýný saðlayan iþlem þudur: önceleri az miktarda olan
servet, yöntemini öðrenip, daha yetenekli olduðunuz zaman fazlalaþýr.

Ne kadar çok bilgi sahibi olursak, o kadar çok kazanýrýz. Boþ bir
cüzdana dair 7. ve son çare, kendi gücünü geliþtirmek, çalýþýp daha
bilgili olmak, daha hünerli olmak, kendini saygý duyduðunu kanýtlar
þekilde davranmaktýr. Böylece kendine güvenerek, senin için çok
önemli olan arzularýna baþarýlý bir þekilde ulaþabilirsin.
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Babil'in En Zengin Adamý George S. Clason

ZENGÝN LÝDERLERÝN
ORTAK ÖZELLÝKLERÝ

1) Gerçek deðerler ve tahahhütler koyun.
2) Zor problemlerle birebir ilgilenin, baþkalarýna havale etmeyin.
3) Sizin altýnýzdaki çalýþanlarýn zor kararlar almalarýna izin vermeyin.
4) Mükemmellik standartlarýný oluþturun ve onlarý talep edin.
5) Ayrýntýlara dikkat edin. Doðru kararlar vermek için her ayrýn-

týyý hesaba katýn.
6) Aciliyet kavramýný yaratýn! Bir þey yapmak, hiçbir þey yapma-

maktan daha iyidir.
7) Taahhütler alýn ve onlarý gösterin. Olasýlýklarýn üzerine kon-

santre olun.
8) Hatayý, baþarýya uzanan yolda bir basamak taþý olarak görmek isteyin.
9) Ýnsanlarla iliþkilerinizde sabýrlý ve eðlenceli olun.
10) Eðlenmeden bir þey baþaramazsýnýz.

� � �

Kýzý Leyla Alaton'un Deðerlendirmesiyle

ÝSHAK ALATON'dan Baþarý Prensipleri

Birinci prensip; tutarlý olmak. Prensiplere baðlý kalmak. 
Ýkinci prensip; güven vermek. Etrafa güven telkin etmek.
Üçüncü prensip; saygýn olmak; etrafýnýzýn, sizi saygýn insan
olarak görmesi. Zengin olmak baþka, saygýn olmak baþka...

"Sakýn karþýlaþtýðýnýz bir zorlukta hemen havlu atmayýn, moralinizi
bozmayýn. Düþününce mutlaka bir çözüm yolu bulursunuz"

Þahinler Holding Kemal Þahin
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SAMSUNG
Balýk Satmaktan Teknoloji Devliðine

Byung Chull Lee 1 Mart 1938'de, kurutulmuþ balýk, sebze ve mey-
ve ihraç eden bir firmaydý. 1951'in Ocak ayýnda Samsung olarak baþ-
ladýðý ticari faaliyetlerine, bünyesine kattýðý birçok firmayla, 1969'da
Samsung-Sanyo Electronics ismini alarak küresel bir güç olmaya aday
hale geldi. SAMSUNG Kore dilinde "üç yýldýz" anlamýna gelmektedir.
1970'lerde kimya, petrokimya, elektronik ev gereçleri üreterek, hem
yurtiçi hem de yurtdýþýnda tanýnmaya baþladý. 1980'li ve 90'lý yýllar,
firmanýn kendini dünyanýn en büyük beþ teknoloji firmasý arasýnda
gördüðü yýllar oldu. 1997'deki Asya Ekonomik Krizi'nden en az etki-
lenen þirketler arasýndadýr. Emlak iþinde de yaptýðý faaliyetler dünya-
daki en büyük firmalarý arasýna girmesini saðlamýþtýr. Samsung Elek-
tronik 2004-2005 yýllarýnda gerçekleþtirdiði büyümeyle dünyanýn en
deðerli markalarý sýralamasýnda 20. sýrada gösterilmiþtir.

Samsung çeþitli þirketlerden oluþtuðu halde, en büyük yatýrýmlarý-
ný yaptýðý ve en tanýnan þirketi Samsung Elektronik'tir. Ayrýca güney
Kore'nin büyümesinin sebebi olarak ta Samsung gösteriliyor. Özellikle
Japonya'nýn uzun süren Güney Kore baskýsý sebebiylede Japon þirket-
lerini geçme gibi bir hedef biçilmiþtir.

SAMSUNG'UN YÖNETÝM FELSEFESÝ
VE VÝZYONU

Hem kendi deðiþimine hem de dünyadaki yeni geliþimlere tepki
veren bir misyon bildirisine sahiptir. Zaman ilerledikçe, sahip olunan
misyon bildirisi, büyüyen küresel operasyonlar, dünya ekonomisinde-
ki hýzlý deðiþmeler ve saðlam rakiplerin yarattýðý rekabete uydurmak
için deðiþtirilir.

Kendi ülkemizi aþarak tüm dünyanýn daha iyi yaþam standartlarýna
ulaþmasýný saðlamak.

"Ulusal ekonomik katký", "insan kaynaklarýna öncelik", akýlcýlýðýn
takip edilmesi". Her slogan, SAMSUNG'un geçmiþinde önemli anlarý
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temsil etmekte ve þirketin yerel bir endüstriyel lider konumundan
dünya tüketici elektroniði devine büyümesindeki farklý aþamalarý
yansýtmaktadýr.

"Ýnsan kaynaklarýný ve eldeki teknolojileri, üstün ürünler ve hiz-
metler oluþturmaya, dolayýsýyla dünya toplumuna daha iyi katkýda
bulunmaya adamak. Çalýþanlarýn yeteneði, yaratýcýlýðý ve kararlýlýðý,
çabalarýmýzýn temel etkenleridir. 

SAMSUNG olarak, topluma ve ulusal sýnýrlarýmýzýn dýþýndaki
insanlarýn karþýlýklý refahýna yapmýþ olduðumuz katkýlarýn baþarýsý-
nýn, þirketi gerçekte nasýl yönettiðimize baðlý olduðuna inanýyoruz.
Hedefimiz, müþterilerimizle birlikte geleceði yaratmaktýr.

ZENGÝN MARKALARIN ÝSÝMLERÝ
NEREDEN GELÝYOR?

COCA COLA: Dr. J. Pemberton, üçayaklý pirinç bir çaydanlýkta
lezzetli ve serinletici bir þurup imal etmiþti. 8 Mayýs 1886 tarihinde
George Atlanta'da bulduðu içeceði önce dost ve arkadaþ çevresine ik-
ram eden mucit, dünyanýn en tanýnan ürününün temellerini böylece
attý. Pemberton'un ortaðý ve ayný zamanda muhasebecisi Frank
Robinson, iki C harfinin mükemmel bir estetik yaratacaðýný düþündü
ve kendi el yazýsýyla Coca Cola yazdý.

SHELL: Marcus Samuel, Londra'da doða hayranlarýna deniz ka-
buklarý satmak için küçük bir dükkân açtý. 1833'teki bu geliþmeden
sonra, baba, dükkânýnda kendi iþini yaparken Marcus'un oðlu, aydýn-
latma ve yemek piþirme için Uzakdoðu'ya gaz ihraç etme fikrini geliþ-
tirdi. 1892'de ilk tankerini tutarak 4 bin ton Rus gazyaðýný Singapur
ve Bangkok'a teslim etti.
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LACOSTE: Rene Lacoste, meþhur bir Fransýz tenisçiydi.
1926'da þampiyonayý kazanan Rene, ayný zamanda modacý da olduðu
için kendisinin tasarladýðý beyaz bir gömlek giymiþti. Bu, nemi tutma-
ya yarayan hafif kumaþtan yapýlmýþ bir gömlekti. 1927'de Davis Kupa-
sý sýrasýnda, timsah derisi bir bavul üzerine oynadýðý bir bahis yüzün-
den Amerikan basýný kendisine 'timsah' lakabýný takmýþtý. Lacoste'ýn
arkadaþý Robert Geore, kortlarda giydiði blazer'a bir timsah resmi çizdi.
Böylece meþhur Lacoste logosu oluþtu.

LEVIS: 24 yaþýndaki Alman göçmeni Levi Strauss, New
York'tan San Francisco'ya az miktarda tekstil ürünüyle yola çýkar.
Amacý aðabeyinin New York'taki tekstil iþinin bir þubesini açmaktýr.
Geliþinden kýsa bir süre sonra bir maden arayýcýsý Strauss'un ne sattý-
ðýný öðrenmek ister. Strauss ona çadýr ve araba örtüsü için branda be-
zi olduðunu söyleyince "Pantolon getirmeliydin!" diyerek yeterince
dayanýklý pantolon bulamadýðýndan bahseder. Bunun üzerine, Levi
Strauss 1873'te dikiþli cep modelini kullanmaya baþlar.

HOOVER: Geceleri hademe olarak çalýþan bir mucit olan Mur-
ray Spangler, Ohio'da bir maðazada halý temizliyordu. Süpürgesinden
çýkan toz astýmýný azdýrýnca buna bir çözüm bulma yoluna gitti. Üret-
tiði aletle soluduðu havadan tozu emmeyi baþardý. Bunun önemli bir
cihaz olduðunu düþündüðü için de finans aramaya baþladý. Aile dos-
tu ve ortaðý olan Susan Hoover, 1908'de ürünün patentini Spang-
ler'dan satýn aldý. Böylece ilk elektrikli süpürge doðmuþ oldu.

BMW: Ýsmi uzun þirketlerden biri BMW (Bayerische Motoren
Werke AG-Bavyera Motor Fabrikasý) iþe uçak üretimiyle baþladý. Da-
ha sonra otomobil ve motosiklet üretimine geçen BMW'nin parçalý
ambleminin mavi kýsmý gökyüzünü, beyaz kýs mý uçak pervanesinin
dönerken oluþturduðu görüntüyü temsil eder.
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OPEL: 21 Ocak 1863 tarihinde giriþimci Adam Opel tarafýndan
kuruldu. Ýlk zamanlarýnda dikiþ makinesi ve bisiklet üreten bir firma
olan Opel, otomobil üretmeye 1899 yýlýnda baþladý. Opel'in amble-
minde tekerleðin ortasýnda bir þimþeðe yer veriliyor. Amblemdeki
tekerlek güveni, þimþek ise hýzý simgeliyor. General Motors'a (GM)
baðlý olan Opel'in bugün beþ kýtada 170'den fazla ülkede otomobil ve
ticari araçlarý satýlýyor.

FERRARÝ: 1929'da Alfa Romeo'nun yarýþ takýmý olarak kuru-
lan Ferrari'nin hikâyesi, kurucusu olan Enzo Ferrari'nin yaþam
hikâyesi olarak kabul edilir. Ferrari, Ýtalyancada 'nalbant' demektir.
Ýtalyan kontesin 1923'te Enzo Ferrari'ye hediye ettiði at maskot,
Ferrari'nin amblemini oluþturur. Amblemdeki sarý ile kýrmýzý, firma
sahibinin yaþadýðý þehir Modena'yý ve yarýþa olan sevgiyi simgeliyor.

FÝAT: Kökleri 1899'a dayanan Fiat, Giovanni Agnelli tarafýndan
Torino'da kuruldu. Ýsmini 'Fabbrica Italiana Automobili Torino' keli-
melerinin baþ harflerinden aldý. Bu ismin kýsaltmasý olan amblem, 60
yýl aradan sonra 1990'da defne aðacý çevreli daire içine yerleþtirildi.
Defne firmanýn uzun geçmiþini simgeliyor.

AEG: Alman Endüstri devi AEG (Allgemeine Elektrcitäts-Ge-
sellschaft)?de 1907 yýlýnda göreve baþlayan Art Direktör Peter Beh-
rens ilk iþ olarak logoya el attý. Basit ama güçlü bir ifade vermek için
logoyu üç büyük harf ve bir dikdörtgenden oluþturdu. Dikdörtgende
deðiþiklikler yaþayan logo hala harfleriyle bugün kullanýlmakta.

DAEWOO: Koreli markayý yaygýn olarak Barýþ Manço'lu rek-
lamlarýlyla tanýmýþtýk. Ancak fýskiyeyi andýran logonun anlamýný çok
az insan biliyor. 1974 yýlýnda yaratýlan bu logo, Kore dilinde "Daewoo"
kelimesiyle anlatýlan evrenin sonsuzluðunu simgeliyor. 
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DAÝHATSU: Logoda kullanýlan uçan figür, kimilerine göre bir
uzay gemisine, kimilerine göreyse mermiye benziyor. Ancak bu figür,
aslýnda dinamik D harfinden baþka bir þey deðil. Marka adýysa, mer-
kezinin bulunduðu yer olan Osaka-Dai ve Japonca'da otomobil fabri-
kasý anlamýna gelen "Hatsudoki" kelimesiyle ilintili. Japon firma,
1958 yýlýndan bu yana Osaka'da otomobil üretimi yapýyor.

VOLVO: Latince konuþabilen bu Ýsveç markasý: "ben yuvarlaný-
yorum" diyor. Volvo'nun Eski Roma dilinde bir sözcük olmasý, Volvo
adlý bir kurucusunun olmadýðýný da iþaret ediyor. Gerçekten de kuru-
cularýn adlarý Gabrielsson ve Larson'du. Firmanýn amblemiyse bir
Volvo yazýsý ve arka plandaki oklu bir daireden oluþuyor. Mitolojide
bu oklu daire, demir silahlarýyla savaþ meydanlarýnda terör estiren savaþ
tanrýsý Mars'ý sembolize ediyor.

JAGUAR: William Lyons ve William Walmsley tarafýndan mo-
tosiklet sepeti üretimi için kurulan þirketin logosu en hýzlý kedigiller-
den olan Jaguar. Þirket, otomobillerinin motor kaputunun üstünde
yer alan zýplayan jaguar figürünü, olasý kazalarda yaralanma riskini
azaltmak için Jaguar resmini logo olarak kullanýyor.

RENAULT: Renault baklava þeklinin bulunuþu 1930'lu yýllara
dayanýyor. Amblem klasik ve durgun þekli ile geleceði simgeliyor.
Kurucusu olan Louis Renault'un soy ismini alan þirketin amblemi,
1992 yýlýnda küçük deðiþikler geçirerek bugünkü halini aldý.

MERCEDES: Mercedes ve Benz firmalarý 1926 yýlýnda birleþir.
Daimler'in ortaðý olan Emil Jellinek'in kýzý Mercedes ve Karl Benz'in
soy isminden türeyen bir isimdir. Mercedes-Benz. Mercedes'in Ýs-
panyolca anlamý ise Mars gezegeni. Yýldýz, motorlu araçlarýn 'kara-
da, suda, havada' evrenselliðini simgeliyor. Bu arada Mercedes figürü
dünyanýn en çok çalýnan amblemi.
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MÝTSUBÝSHÝ: Japoncada Mitsu üç, Bishi ise elmas anlamýnda
kullanýlýyor. Amblemin anlamý ise Samuray erdemi. Üç kanatlý bakla-
va þeklindeki amblemde, Samuray armasýndan esinlenilmiþ.

PEUGEOT: 1887'de Fransa'da kurulan þirketin asýl iþi testere
üretmekti. 'Bir aslan gibi güçlü' sloganýyla satýlan bu ürünlerdeki as-
lan amblemi, daha sonra üretilen arabalarda da kullanmaya baþlandý.
Armand Peugeot'nun kurduðu þirket otomobil, bisiklet ve motosiklet
üretiyor.

VOLKSWAGEN: Þirket Almanya'da, 1938'de Nasyonal Sos-
yalist Alman Ýþçi Partisi (Nazi) tarafýndan Alman Otomotiv Birliði'ne
kurduruldu. Volkswagen (VW) adý Almanca'da 'halkýn arabasý' anla-
mýna geliyor. Amblem, Porsche mühendisi Franz Xaver tarafýndan ya-
ratýldý. Logonun iki harfi Almanya'nýn Wolfsburg þehrini simgeliyor.

PORSCHE: Amblemdeki siyah at, Almanya'nýn Stuttgart þeh-
rinin armasýndan, geyik boynuzu ile kýrmýzý-siyah çizgilerse Württem-
berg köyünün flamasýndan alýnmýþ. Þirket Volkswagen Beetle'ý da
yaratan Ferdinand Porsche tarafýndan 1931 yýlýnda kuruldu.

MICHELIN: 1894'te gerçekleþen Lyon Evrensel Sergisinde
üst üste yýðýlmýþ lastikler Michelin kardeþlere ilham kaynaðý olur.
Edouard, André'ye bu yýðýný göstererek "Kollarý olsaydý, bir insan
olabilirdi" der. André Michelin birkaç yýl sonra bu benzetmeyi
hatýrlayacaktýr…

MASERATÝ: Dünyanýn en prestijli otomotiv firmalarýndan
Maserati'nin logosunda þirketi yaratan kardeþlerin doðduðu Bolog-
na'da bulunan fýskiyeli havuz kullanýlmýþ. Havuz, denizlerin tanrýsý
Neptün'e ithaf edilmiþ. Neptün'ün sembolü üçlü çatal da logo olarak
seçilmiþ.
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TEFAL: Marc Gregoire'ýn karýsý da yaptýðý omletleri, sürekli ta-
vaya yapýþtýrmaktadýr. Çare olarak balýk oltalarýnda kullanýlan PFTE
maddesinden yola çýkar ve 1956'da tutmayan tava Tefal'i yaratýr.

NÝKE: Nike'ýn çalýþanlarýndan Jeff Johnson, bir gece rüyasýnda
Yunan tanrýsý Nike'ý görür. Patronu Phil Knight, ürettiði ürün için 'Di-
mension 6' adýný kullanmayý düþünürken, bu rüya markanýn isminin
deðiþmesinde etkili olur. Ünlü spor maðazasý Nike adýný alýrken, logo da
35 dolara bir öðrenciye yaptýrýlýr. 

AUDI: Audi amblemindeki dört yüzük, üretim için bir araya ge-
len dört firmayý simgeliyor. Audi ismi, firmanýn eski yöneticilerinden
olan mühendis August Horch tarafýndan verildi. Markaya kendi ismi-
ni vermeyen Horch, Latincedeki karþýlýðý olan Audi'yi buldu. Latince
'Dinle' anlamýna gelen Audi, 1932'de Audi, DKW, Horch, ve Wenderer
isimli dört baðýmsýz üreticinin birleþmesiyle oluþur. Amblemdeki halka-
lar her zaman olimpiyat halkalarýna benzetilse de bu birleþmeyi gösterir.
Amblem dört þirketin ayrýlmaz birliðini ve farklý karakterlerinin buluþ-
masýný simgeler. 1969 yýlýnda en büyük motosiklet üreticilerinden olan
NSU gruba katýlmýþ olsa da bu dört halka deðiþmeden kaldý. 

ALFA ROMEO: Ýtalyan otomobil üreticisi ilk kez 1907 yýlýnda
Milanlý aristokrat bir aile tarafýndan kuruldu ve ismini þirketin kuru-
cusu olan Nicola Romeo'dan aldý. Markanýn ön ismi ise 'Anonima
Lombarda Fabbricca di Automobili'di. Amblemdeki kýrmýzý haç soy-
luluðu, beyaz zemin halký ve köylüleri simgeliyor. Taç giymiþ engerek
yýlaný ise soylu Viscoti Ailesi'nin armasýndan bir alýntýydý. Þirket 1986
yýlýndan bu yana Fiat'ýn bir parçasý.
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ZENGÝNLÝK ANTOLOJÝSÝ 

"Yüz baþarýn olabilir,
bir ihmal iþi bitirir."

Jak V. Kamhi

Yapabilirler çünkü
yapabileceklerini

düþünüyorlar.
Virgil

Basit bir adamýn elinden
geleni yapmaya çalýþmasý,

zeki bir adamýn
tembelliðinden iyidir.

G. Gracian

Bir milletin büyüklüðü,
nüfusunun çokluðu ile
deðil, akýllý ve fazilet

sahibi adamlarýnýn sayýsý
ile belli olur. 

Victor Hugo

Maðlubiyete uðrayýnca
ümitsizliðe kapýlma,
her baþarýsýzlýkta bir
zafer arzusu yatar.

Germain Martýn

Baþarý insana belki
çok þey öðretmez,
fakat baþarýsýzlýk
çok þey öðretir.

Çin Atasözü

Baþarýsýzlýklar,
kuvvetlilere daha da

kuvvet verir. 
Saint Exupery

Ýyi bir baþlangýç,
yarý yarýya baþarý

demektir. 
Andre Gide

Para asýl parayý çekerse,
baþarý da baþarýyý çeker. 

Chamfort

Güçlükler baþarýnýn
deðerini artýran süslerdir.

Moliere

Düþünceli olun, çünkü karþýlaþtýðýnýz
herkes inanýn en az sizin kadar

zorlu bir mücadele veriyor. 
Plato

Hata deðil
çare bulun.

Henry Ford

Tez elde edilen baþarý,
insaný kararsýz ve

maceraperest yapar. 
Bacon

Dünyada birçok kabiliyetli kiþiler,
küçük bir cesaret sahibi

olmadýklarý için kaybolurlar. 
Sydney Smith



ZENGÝNLÝÐÝN SON VE ÝLK KURALI

''Ya en iyisini yapacaksýn ya da
ilk sen yapacaksýn!''
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KAYNAKÇA

Dünya Tarihine Yön Veren En Etkin 50 Þirket, Howard Rothman,
Neden yayýnlarý

Büyük Markalar Büyük Hatalar, Jack Trout, MediaCat Yayýnlarý

Coca Cola'nýn formülü Nasýl Bulundu, Jack Mingo, Güncel
Yayýncýlýk

Jack Welch ve General Electric'in Yolu, Literatür yayýnlarý

7 Dahi CEO, Jeffrey A. Krames

Capital Türkiye
www.kendinigelistir.com

www.koniks.com

www.markalartarihi.com

www.kobifinans.com

www.tumgazeteler.com
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